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MOTTO 
 
 
“Seseorang yang berhenti belajar adalah orang lanjut usia, meskipun umurnya 
masih remaja. Seseorang yang tidak pernah berhenti belajar akan selamanya 
menjadi pemuda” 
(Henry Ford) 
 
“Ketika sebuah perjuangan menghasilkan satu komitmen, ketika sebuah proses 
menghasilkan satu tujuan, ingat kawan ! 
 Hasil tidak akan menghianati sebuah proses” 
(Arief Subagja) 
 
“Tuhan menaruhmu ditempat yang sekarang bukanlah kebetulan  Orang yang 
hebat tak dihasilkan melalui kemudahan, kesenangan & kenyamanan. Mereka 
dibentuk melalui kesukaran, tantangan dan air mata”  
(Dahlan Iskan) 
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ABSTRACT 
 
 
This study aim to determine the effect of competitive price, digital 
marketing and service quality to buying decision IndiHome Fiber PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. 
Research data was obtained by spreading questionnaires using interval 
scale by using sample of     respondents. This research uses sampling with 
aksidental sampling method and using multiple linear regression analysis 
technique.  
Partial test results indicate that the competitive price has a significant 
effect on buying decision, digital marketing has a significant effect on buying 
decision and service quality has a significant effect on buying decision. For 
simultaneous test, the result shows that variable of competitive price, digital 
marketing and service quality together have significant effect to buying decision. 
 
Keywords: competitive price, digital marketing, service quality and buying 
decision 
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ABSTRAK 
 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari harga kompetitif, 
pemasaran digital dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 
IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. 
Data penelitian diperoleh dengan menyebarkan kuesioner yang 
menggunakan skala interval dengan menggunakan sampel sebesar     orang 
responden. Penelitian ini menggunakan pengambilan sampel dengan metode 
sampling aksidental dan menggunakan teknik analisis regresi linier berganda. 
Hasil uji parsial menunjukkan bahwa harga kompetitif berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian, pemasaran digital berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian, dan kualitas pelayanan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Untuk uji simultan, hasil menunjukkan 
bahwa harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan secara 
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Kata kunci: harga kompetitif, pemasaran digital, kualitas pelayanan dan keputusan 
pembelian. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
    Latar Belakang Masalah 
        Beragamnya fasilitas telekomunikasi dan produk teknologi informasi yang 
semakin canggih disebabkan karena perkembangan teknologi informasi dan 
telekomunikasi (Hanim,     ). Hal tersebut merupakan salah satu dampak era 
globalisasi, dimana komputer dan jaringan internet dengan sifatnya yang dinamis 
merupakan koherensi fasilitas yang telah mendominasi berbagai aktivitas 
kehidupan. Dalam dunia pendidikan, industri, komersial dan perkantoran pasti 
membutuhkan fasilitas tersebut secara mutlak (Patmanthara,     ). 
Teknologi telah mempengaruhi manusia dalam kehidupannya sehari-hari. 
Jika manusia “gagap teknologi” maka akan lambat dalam memperoleh informasi 
dan semakin sulit bisa maju. Masyarakat sekarang ini sedang menuju pada era 
masyarakat informasi (information society) atau masyarakat ilmu pengetahuan 
(knowledge society) dimana informasi memegang tugas penting dan nyata (Munir, 
    ). Maka masyarakat sekarang harus mulai melek dengan teknologi agar dapat 
mengikuti perkembangan jaman. 
Penyedia jasa telekomunikasi di era sekarang ini yang semakin banyak 
menyebabkan persaingan bisnis telekomunikasi semakin ketat. PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. merupakan salah satu perusahaan telekomunikasi 
di Indonesia yang telah mengembangkan portofolio bisnisnya. PT Telkom 
melakukan transformasi organisasi dari sebelumnya berdasarkan adjacent 
portofolio empat segmen usaha digital TIMES menuju model Customer Facing 
  
 
 
 
Unit dan Functional Unit. Hal tersebut dilakukan oleh PT Telkom dalam rangka 
menuju perusahaan digital telco atau disebut CFU dan FU (PT Telekomunikasi 
Indonesia, Tbk.,     ). 
IndiHome Fiber merupakan produk PT Telkom yaitu layanan digital 
dengan teknologi fiber optik yang menawarkan layanan Triple Play yang terdiri 
dari Telepon Rumah (Fixed Phone), Internet Rumah (Fixed Broadband Internet) 
dan TV Interaktif (UseeTV). IndiHome Fiber juga menawarkan layanan Dual Play 
yang terdiri Telepon Rumah (Fixed Phone) dan Internet Fiber (Internet Cepat) 
atau Internet Fiber (Internet Cepat) dan TV Interaktif (UseeTV) (PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk.,     ).  
Berdasarkan wawancara peneliti dengan Manajer PT Telkom Datel 
Wonogiri, Bapak Moh Bakri. Bahwa PT Telkom Datel Wonogiri belum bisa 
menjadi pemimpin pasar dibandingkan Datel-Datel di Witel Solo. Salah satu hal 
yang menyebabkan hal tersebut terjadi adalah penjualan IndiHome Fiber di Datel 
Wonogiri yang rendah dibandingkan perolehan Datel-Datel di Witel Solo dan 
tidak sesuai dengan yang ditargetkan oleh Witel Solo.  
Tabel     
Data Penjualan IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri Tahun      
No Bulan Target Perolehan Pelanggan 
dari Witel Solo 
Perolehan Pelanggan 
 . Januari     pelanggan    pelanggan 
 . Februari     pelanggan    pelanggan 
 . Maret     pelanggan     pelanggan 
 . April     pelanggan     pelanggan 
 . Mei     pelanggan     pelanggan 
 . Juni     pelanggan     pelanggan 
 . Juli     pelanggan     pelanggan 
 . Agustus     pelanggan     pelanggan 
Tabel berlanjut .... 
  
 
 
 
Lanjutan Tabel     
No Bulan Target Perolehan Pelanggan 
dari Witel Solo 
Perolehan Pelanggan 
 . September     pelanggan     pelanggan 
  . Oktober     pelanggan     pelanggan 
  . November     pelanggan     pelanggan 
  . Desember     pelanggan     pelanggan 
Sumber : Data diolah,      
Berdasarkan tabel     data penjualan IndiHome Fiber PT Telkom Datel 
Wonogiri tahun      dari bulan Januari sampai bulan Maret terlihat bahwa 
perolehan pelanggan mengalami peningkatan. Bulan April mengalami penurunan 
dan bulan Mei perolehan pelanggan sama dengan bulan April yaitu sebesar     
pelanggan. Bulan Mei sampai bulan Agustus mengalami peningkatan. Bulan 
September mengalami penurunan. Akan tetapi mengalami peningkatan lagi 
sampai bulan November. Tetapi mengalami penurunan lagi pada bulan Desember.  
Pencapaian pelanggan tersebut masih jauh dari yang diharapkan dari Witel 
Solo PT Telkom Datel Wonogiri pada bulan Januari hanya mampu mendapatkan 
pelanggan   ,   dari yang ditargetkan. Bulan Februari hanya mencapai   ,   
dari target. Bulan Maret hanya mencapai   ,   dari target. Bulan April hanya 
mencapai   ,   dari target. Bulan Mei hanya mencapai   ,   dari target. Bulan 
Juni hanya mencapai   ,   dari target. Bulan Juli hanya mencapai   ,   dari 
target. Bulan Agustus hanya mencapai   ,   dari target. Bulan September hanya 
mencapai   ,   dari target. Bulan Oktober hanya mencapai   ,   dari target. 
Bulan November hanya mencapai   ,   dari target. Bulan Desember hanya 
mencapai   ,   dari target. 
  
 
 
 
PT Telkom Datel Wonogiri mempunyai delapan sales yang bertugas 
menawarkan IndiHome Fiber ke konsumen. Delapan sales tersebut terdiri dari 
lima Avenger dan tiga Canvaser. Setiap hari Senin – Sabtu, sales menawarkan 
IndiHome Fiber dengan cara door to door. Sedangkan hari Minggu, PT Telkom 
Datel Wonogiri mengadakan open table (stand) di CFD Wonogiri guna untuk 
menambah daya gedor penjualan dan agar masyarakat lebih mengenal IndiHome 
Fiber. 
Menurut peneliti, PT Telkom Datel Wonogiri dalam kegiatan memasarkan 
produknya kurang memaksimalkan pemasaran digital (digital marketing). PT 
Telkom Datel Wonogiri masih mengandalkan strategi pemasaran tradisional. 
Padahal di zaman sekarang ini yang kebanyakan semua hal bersifat online. Maka 
dari itu, PT Telkom Datel Wonogiri perlu untuk memulai mengembangkan 
pemasaran digital. Salah satunya dengan memanfaatkan media sosial yang 
meliputi Facebook, Instagram, Twitter dan lain-lain agar dapat membantu 
tercapainya target penjualan IndiHome Fiber di Wonogiri. 
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. di era globalisasi ini harus melakukan 
banyak cara dan menciptakan terobosan baru untuk memasarkan atau menarik 
minat dari para konsumen agar memutuskan pembelian produk. Hal tersebut 
sejalan dengan demi tercapainya penjualan produk PT Telkom yaitu IndiHome 
Fiber. Pada tahun      ini, Telkom menargetkan penambahan  ,  juta pelanggan 
baru IndiHome Fiber dengan tingkat pertumbuhan tertinggi penetrasi justru di 
kawasan timur Indonesia, ungkap Direktur Consumer Telkom atas nama Dian 
Rachmawan (liputan ,     ). 
  
 
 
 
Salah satu pesaing PT Telkom Datel Wonogiri adalah Biznet Home. Biznet 
Home merupakan perusahaan penyedia layanan internet ultra cepat dan TV kabel 
high definition terbaik untuk pengguna perumahan dan apartemen di Indonesia. 
Biznet Home menyediakan dua layanan meliputi Biznet home internet dan Biznet 
cable TV (Multimedia,      -     ). 
 Biznet menawarkan paket combo   yaitu internet    Mbps, cable TV 
channel dengan harga Rp.        ,-/bulan (Multimedia,     ). Sedangkan 
IndiHome Fiber menawarkan paket netizen II yaitu internet    Mbps, interactive 
TV channels entry dengan harga Rp.        ,-/bulan (PT Telekomunikasi 
Indonesia,Tbk.,     ). 
Menurut peneliti, PT Telkom Datel Wonogiri juga sangat perlu untuk 
memperhatikan kualitas layanan yang mereka berikan kepada pelanggan maupun 
calon pelanggan. Selain menambah pelanggan baru, PT Telkom Datel Wonogiri 
juga harus mempertahankan pelanggan lama agar tetap berlangganan IndiHome 
Fiber. Jika terdapat pelanggan yang melapor bahwa ada gangguan, maka pihak PT 
Telkom Datel Wonogiri harus segera memproses dan tidak menunda-nunda.   
  Salah satu faktor yang mempengaruhi konsumen dalam pemilihan merek 
yang berkaitan dengan keputusan pembelian adalah harga. Konsumen akan 
menguji harga secara tidak terbatas (absolut) akan tetapi dengan membandingkan 
beberapa standar harga produk yang sama ditempat lain sebagai pertimbangan 
untuk melakukan keputusan pembelian (Mongi et al.,     ).  
Harga yang kompetitif tentu akan menambah keinginan konsumen untuk 
membeli sebuah produk. Apabila suatu produk memiliki nilai yang sama dan 
  
 
 
 
harga yang dianggap lebih terjangkau dibandingkan para pesaing, maka konsumen 
akan memutuskan untuk membeli produk tersebut (Putri dan Ferdinand,     ). 
Salah satu media untuk memasarkan produk di era sekarang ini yang banyak 
diminati oleh pemasar untuk mensupport berbagai kegiatan yang dilakukan adalah 
dengan pemasaran digital (digital marketing). Sebagian besar pemasar mulai 
mengembangkan model pemasaran modern yaitu digital marketing dan sedikit 
demi sedikit mulai mengesampingkan model pemasaran tradional. Komunikasi 
dan transaksi dengan pelanggan maupun calon pelanggan dapat dilakukan setiap 
waktu (real time) dan bisa mengglobal atau mendunia dengan pemasaran digital 
(Pradiani,     ). 
Kualitas layanan yang dialokasikan perusahaan kepada pelanggan 
merupakan hal yang sangat penting mengingat agar pelanggan membeli produk 
yang ditawarkan  oleh sebuah perusahaan. Maka dari itu perusahaan harus 
berlomba-lomba memberikan pelayanan yang terbaik kepada pelanggan maupun 
calon pelanggan (Wahyuni dan Pardamean,     ). 
Penelitian yang dilakukan oleh Putri dan Ferdinand (    ) dengan judul 
Analisis Pengaruh Citra Toko dan Harga Kompetitif Terhadap Keputusan 
Pembelian Pada Toko H.A Laury di Semarang. Hasil penelitiannya adalah bahwa 
semua variabel independen memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 
variabel dependennya yaitu keputusan pembelian. 
Dalam penelitian Mahalaxmi dan Ranjith (    ) yang berjudul A Study on 
Impact of Digital Marketing in Customer Purchase Decision in Trichy. Hasilnya 
adalah bahwa pengaruh pemasaran digital tidak mendukung, akan tetapi 
  
 
 
 
pemasaran digital akan mampu mempengaruhi opini pembelian pelanggan dalam 
waktu dekat. Tanda positif bagi pertumbuhan pemasaran digital terhadap 
keputusan pembelian konsumen dalam penelitian ini adalah sebagian besar orang 
lebih suka berbelanja dan mereka puas melalui pemasaran digital.  
Penelitian Rudiani (    ), diketahui bahwa Digital marketing tools yang 
terdiri dari social media, search engine optimisation (SEO), pay per klik 
management (PPC) dan content & video marketing berpengaruh terhadap sport 
consumer decision. 
Penelitian yang dilakukan oleh  Amrullah et al., (    ) dengan judul 
Pengaruh Kualitas Produk dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Sepeda Motor Honda. Hasil penelitiannya adalah bahwa kualitas produk 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dan kualitas 
layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, peneliti tertarik untuk 
mengambil judul : “Pengaruh Harga Kompetitif, Pemasaran Digital dan Kualitas 
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian IndiHome Fiber PT Telekomunikasi 
Indonesia, Tbk. (Studi Kasus di PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel 
Wonogiri)”. 
 
 
 
  
 
 
 
    Identifikasi Masalah 
Permasalahan penelitian yang penulis ajukan ini dapat diidentifikasi 
permasalahannya sebagai berikut : 
 . Media promosi PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri dalam 
memasarkan produknya yang masih mengandalkan tenaga sales door to 
door dan belum memaksimalkan pemasaran digital. 
 . Persaingan harga produk yang saling menawarkan keunggulan produk 
dengan harga tertentu antara PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. dengan 
salah satu pesaingnya yaitu Biznet Home.  
 . Penjualan IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel 
Wonogiri yang belum memenuhi target. 
    Batasan Masalah 
Peneliti menganggap bahwa permasalahan penelitian yang diangkat perlu 
dibatasi variabelnya agar penelitian lebih fokus, mendalam dan sempurna. Oleh 
karena itu, peneliti membatasi diri hanya berkaitan dengan “Pengaruh Harga 
Kompetitif, Pemasaran Digital dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 
Pembelian IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. (Studi Kasus di 
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri)”. 
    Rumusan Masalah 
Adapun masalah penelitian yang dapat dikembangkan adalah mengenai 
bagaimana strategi pemasaran  PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel 
Wonogiri  dalam menjual IndiHome Fiber agar dapat mendorong konsumen 
  
 
 
 
memutuskan untuk melakukan pembelian. Dari rumusan masalah diatas, maka 
dapat disusun pertanyaan sebagai berikut : 
 . Apakah terdapat pengaruh signifikan antar harga kompetitif terhadap 
keputusan pembelian? 
 . Apakah terdapat pengaruh signifikan antara pemasaran digital terhadap 
keputusan pembelian? 
 . Apakah terdapat pengaruh signifikan antara kualitas pelayanan terhadap 
keputusan pembelian? 
    Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah diatas, maka dapat 
dijabarkan bahwa penelitian ini bertujuan untuk : 
 . Mengetahui apakah terdapat pengaruh antara harga kompetitif terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada produk IndiHome Fiber PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. 
 . Mengetahui apakah terdapat pengaruh antara pemasaran digital terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada produk IndiHome Fiber PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. 
 . Mengetahui apakah terdapat pengaruh antara kualitas pelayanan terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada produk IndiHome Fiber PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. 
 
   
 
 
 
    Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut : 
 . Bagi Peneliti 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan mengenai harga 
kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian. Selain itu, dengan melakukan penelitian ini mampu untuk 
menambah pengetahuan serta wawasan sebelum memasuki dunia kerja. 
 . Bagi Kalangan Akademik 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan peran serta dan tambahan 
referensi kepada kalangan akademik, terutama mahasiswa yang akan 
melakukan penelitian dalam hal pemasaran produk jasa telekomunikasi. 
 . Bagi Praktisi  
Penelitian ini bertujuan memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai 
pengaruh variabel harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan 
terhadap keputusan pembelian. Dengan hasil yang ada, diharapkan sebagai 
pertimbangan bagi pemasar dalam menentukan strategi pemasaran perusahaan 
di waktu mendatang. 
    Jadwal Penelitian 
Terlampir. 
    Sistematika Penulisan 
Bab I merupakan bab pendahuluan yang menjadi pengantar dalam 
menjelaskan mengapa penelitian ini menarik untuk diteliti, apa yang diteliti, dan 
   
 
 
 
untuk apa penelitian dilakukan. Pada bab ini diuraikan mengenai latar belakang 
masalah, identifikasi masalah, batasan masalah, perumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika penulisan skripsi.  
Bab II merupakan landasan teori. Landasan teori berisi tentang teori-teori 
sumber terbentuknya hipotesis juga sebagai acuan untuk melakukan penelitian. 
Bab ini akan mengemukakan tentang kajian teori, hasil penelitian yang relevan, 
kerangka berfikir, dan hipotesis.  
Bab III adalah metode penelitian yang menjelaskan metode serta variabel 
yang digunakan dalam penelitian. Dalam bab ini akan dikemukakan tentang 
waktu dan wilayah penelitian, jenis penelitian, populasi, sampel, teknik 
pengambilan sampel, data dan sumber data, teknik pengumpulan data, variabel 
penelitian, definisi operasional variabel, dan teknik analisis data. 
Bab IV berisikan analisis data dan pembahasan. Bab ini menjelaskan 
mengenai gambaran umum penelitian, pengujian dari hasil analisis data dan 
pembahasan hasil analisis data (pembuktian hipotesis).  
Bab V merupakan bab penutup yang merupakan bab terakhir dan penutup 
dari penulisan skripsi ini. Dalam bab ini diungkapkan tentang kesimpulan yang 
diperoleh dari hasil penulisan skripsi ini, keterbatasan penelitian dan saran-saran 
untuk akademisi dan praktisi. 
  
 
 
 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
     Kajian Teori 
      Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen merupakan semua aktivitas, tindakan serta proses 
psikologis yang menstimulasi tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, 
ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk maupun jasa setelah 
melakukan kegiatan mengevaluasi (Sumarwan,     :   ).  
Terdapat tiga pengaplikasian tentang pemahaman akan perilaku 
konsumen. Pertama adalah untuk mendesain sebuah strategi pemasaran yang 
cocok. Kedua adalah membuat kebijakan publik. Ketiga adalah dalam hal 
pemasaran sosial (social marketing) yang dilakukan perusahaan (Dinan et al., 
    ).  
Sikap konsumen dalam menghadapi sesuatu harus dipahami oleh pemasar 
karena dapat memberikan paparan kepada para pemasar dalam pembuatan produk, 
penyesuaian harga produk, mutu produk, kemasan dan sebagainya agar dalam 
penjualan produknya tidak mengakibatkan kekecewaan pada pemasar tersebut 
(Dinan et al.,     ).  
Studi perilaku konsumen terfokus pada cara individu mengambil 
keputusan untuk memanfaatkan sumber daya mereka yang meliputi waktu, uang, 
usaha guna membeli barang-barang yang berhubungan dengan konsumsi. Hal ini 
mencakup apa yang mereka beli, mengapa mereka membeli, kapan mereka  
   
 
 
 
membeli, di mana mereka membeli, seberapa sering mereka membeli, dan 
seberapa sering mereka menggunakannya (Rosalina dan Subagio,     ).  
Perilaku konsumen melibatkan interaktif antara pemikiran seseorang, 
perasaan, dan tindakan serta lingkungan. Meskipun demikian, para pemasar harus 
mengetahui produk serta merek yang berarti bagi konsumen, hal yang harus 
dilakukan konsumen untuk membeli dan menggunakannya serta yang 
mempengaruhi pembelanjaan, pembelian, konsumsi (Peter dan Olson,     :  ). 
Pada kebanyakan orang, perilaku pembelian konsumen seringkali diawali 
dan dipengaruhi oleh banyaknya rangsangan (stimuli) dari luar dirinya, baik 
berupa rangsangan pemasaran maupun rangsangan dari lingkungannya. 
Rangsangan tersebut kemudian diproses dalam diri sesuai dengan karakteristik 
pribadinya, sebelum akhirnya diambil keputusan pembelian. Karakteristik pribadi 
konsumen yang dimanfaatkan untuk memproses rangsangan tersebut sangat 
komplek, dan salah satunya adalah dorongan konsumen untuk membeli (Hidayati 
et al.,     ). 
      Keputusan Pembelian 
Menurut Sagala et al., (    ) keputusan pembelian konsumen adalah 
serangkaian pilihan yang dibuat oleh konsumen setelah mereka menginginkan 
untuk membeli dan sebelum melakukan pembelian. Pemasar perusahaan harus 
memahami proses konsumen dalam mengambil keputusan pembelian dengan 
tujuan untuk membuat strategi yang tepat (Anwar dan Satrio,     ). 
Dalam jurnal Faedah (    ), dijelaskan bahwa dalam proses pengambilan 
keputusan pembeli terdapat beberapa tahap diantaranya adalah : 
   
 
 
 
a. Pengenalan Kebutuhan 
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan konsumen yang 
menyadari akan sebuah kebutuhan. Kebutuhan dapat dipicu oleh 
rangsangan internal, ketika salah satu kebutuhan normal seseorang pada 
tingkat tinggi yang meliputi rasa lapar, haus dan seks . Kebutuhan juga 
dapat dipicu dari rangsangan eksternal, seperti karena menonton iklan di 
televisi atau melihat produk baru dari orang lain. 
b. Pencarian Informasi 
Ketika konsumen menginginkan sebuah produk, konsumen tersebut akan 
mencari lebih banyak informasi dari berbagai sumber. Jika dorongan 
konsumen itu kuat dan produk yang memuaskan ada di dekat konsumen, 
konsumen mungkin akan membelinya dikemudian hari. Jika tidak, 
konsumen bisa menyimpan informasi itu dalam ingatannya atau 
melakukan pencarian informasi yang berhubungan dengan kebutuhan. 
c. Evaluasi Alternatif 
Evaluasi alternatif yaitu bagaimana konsumen memproses informasi untuk 
sampai pada pilihan merek. Akan tetapi, konsumen tidak menggunakan 
proses evaluasi yang sederhana dan tunggal dalam semua situasi 
pembelian. Beberapa proses evaluasi dilakukan. Konsumen menggunakan 
berbagi informasi untuk sampai pada sejumlah pilihan merek akhir. 
d. Keputusan Pembelian 
Konsumen telah memiliki kecenderungan untuk membuat keputusan 
pembelian atau tidak melakukan pembelian pada saat tahap 
   
 
 
 
pengevaluasian alternatif. Keputusan pembelian konsumen adalah 
membeli merk yang paling disukai. 
e. Perilaku Pascapembelian 
Tugas seorang pemasar (marketer) tidak berakhir ketika produk telah 
dibeli. Setelah membeli produk, konsumen akan merasa puas atau tidak 
puas dan terlibat dalam perilaku pascapembelian yang harus diperhatikan 
oleh seorang pemasar. Konsumen yang puas sebagian besar akan 
melakukan pembelian ulang. Tetapi konsumen yang kurang atau tidak 
puas mungkin akan mencari merek produk yang lain. 
Dalam penelitian Mongi et al., (    ) indikator yang mencirikan 
keputusan pembelian meliputi :  ) Kebutuhan dan keinginan akan suatu produk, 
 ) Keinginan mencoba,  ) Kemantapan akan kualitas suatu produk,  ) Keputusan 
pembelian ulang. 
      Harga Kompetitif 
Harga merupakan salah satu variabel yang harus dikendalikan secara 
benar, karena harga akan sangat berpengaruh terhadap beberapa aspek aktivititas 
perusahaan, baik menyangkut aktivitas penjualan maupun aspek keuntungan yang 
ingin diraih oleh perusahaan (Nurhayati,     ). 
Ketika konsumen menginginkan sesuatu untuk dibeli, harga yang pertama 
kali menjadi bahan pertimbangan. Pengorbanan konsumen berupa uang yang 
dikeluarkan demi membeli produk, tentunya konsumen akan menuntut manfaat 
dari produk tersebut. Harga bukan hanya sekedar nilai tukar barang maupun jasa, 
   
 
 
 
tetapi konsumen juga menginginkan adanya timbal balik yang sebanding (Putri 
dan Ferdinand,     ). 
Harga yang kompetitif (harga bersaing dipasaran) tentu akan menambah 
keinginan konsumen untuk membeli sebuah produk. Konsumen akan memilih 
sebuah produk, jika produk tersebut memiliki nilai yang sama dan harga yang 
dianggap lebih terjangkau dibandingkan para pesaing (Putri dan Ferdinand,     ). 
Program penetapan harga merupakan pemilihan yang dilakukan 
perusahaan terhadap tingkat harga umum yang berlaku untuk produk tertentu, 
relative terhadap harga pesaing. Pemasar menetapkan harga untuk kombinasi 
antara lain (Muanas et al.,     :   ) : 
 . Barang atau jasa spesifik yang menjadi obyek transaksi. 
 . Sejumlah layanan pelengkap (seperti instalasi, pengiriman dan garansi). 
 . Manfaat pemuasan kebutuhan yang diberikan oleh produk bersangkutan. 
Dalam rangka gerakan memenangkan persaingan bisnis melalui biaya 
yang lebih rendah, perusahaan terkadang memulainya dengan penurunan harga. 
Perusahaan memulai penurunan harga dengan harapan akan memperoleh pangsa 
pasar melalui biaya yang rendah atau dengan biaya yang rendah daripada pesaing-
pesaingnya (Kotler dan Armstrong,     :   ). 
Ketika menaikkan harga, perusahaan harus menghindari anggapan dirinya 
sebagai pengeksploitasi harga. Pelanggan mempunyai ingatan yang panjang, dan 
mereka pada akhirnya akan memalingkan diri dari perusahaan atau bahkan 
keseluruhan industri yang mereka anggap mengenakan harga berlebihan. Ada 
beberapa teknik untuk menghindari masalah ini. Salah satunya adalah 
   
 
 
 
mempertahankan rasa keadilan yang mengelilingi kenaikan harga. Kenaikan harga 
harus didukung oleh komunikasi perusahaan yang memberitahu pelanggan 
mengapa harga dinaikkan (Kotler dan Armstrong,     :   ). 
Dalam jurnal Razak (    ) disebutkan bahwa tujuan penetapan harga 
terdiri dari pertama; tujuan berorientasi laba (profit oriented objective) yang 
meliputi tujuan target laba (profit target objective) dan tujuan memaksimumkan 
laba (profit maximization objective), kedua; tujuan berorientasi penjualan (sales 
oriented objective) yang meliputi pertumbuhan penjualan (sales growth) dan 
pertumbuhan pangsa pasar (market share growth), dan ketiga; tujuan status quo 
(status quo objective) yang meliputi persaingan harga (price competition) dan 
persaingan bukan harga (non price competition). 
Tipe-tipe program penetapan harga menurut Muanas et al., (    :   ) 
diantaranya adalah sebagai berikut : 
 . Penetapan Harga Penetrasi 
Perusahaan menggunakan harga murah sebagai dasar utama untuk 
merangsang permintaan. Perusahaan berusaha meningkatkan tingkat penetrasi 
produknya di pasar, dengan cara mendorong permintaan primer dan 
meningkatkan pangsa pasar (mendapatkan pelanggan baru) berdasarkan faktor 
harga. Kondisi yang mendukung keberhasilan penerapan program ini : 
a. Permintaan pasar bersifat elastic. 
b. Permintaan perusahaan bersifat elastis dan pesaing tidak dapat 
menyamai tingkat harga perusahaan oleh karena cost disadvantages. 
   
 
 
 
c. Perusahaan juga menjual produk komplementer yang marginnya lebih 
besar. 
d. Terdapat sejumlah besar pesaing potensial yang kuat. 
e. Terdapat skala ekonomis yang ekstensif, sehingga variabel cost 
approach dapat digunakan untuk menentukan harga minimum. 
f. Tujuan penetapan harga adalah untuk mencapai salah satu dari dua 
kemungkinan berikut :  ) Menciptakan permintaan primer,  ) 
Mendapatkan pelanggan baru dengan jalan mengalahkan pesaing. 
 . Penetapan Harga Paritas 
Perusahaan menetapkan harga dengan tingkat yang sama atau mendekati 
pesaing. Implikasinya program ini berusaha mengurangi peranan harga 
sehingga program pemasaran lainnya yang dijadikan fokus utama dalam 
menerapkan strategi pemasaran. Situasi yang mendukung keberhasilan 
program penetapan harga : 
a. Permintaan pasar bersifat inelastis, sedangkan permintaan perusahaan 
bersifat elastis. 
b. Perusahaan tidak memiliki keunggulan biaya dibandingkan para 
pesaing. 
c. Tidak ada expected gains dari skala ekonomis, sehingga batas bawah 
harga didasarkan pada fully allocated costs. 
d. Tujuan penetapan harga adalah menyamai pesaing. 
 
 
   
 
 
 
 . Penetapan Harga Premium 
Penetapan harga diatas harga pesaing, dalam kasus instroduksi bentuk atau 
kelas produk baru yang belum ada pesaing langsungnya, harga premium 
ditetapkan lebih tinggi dibandingkan bentuk produk yang bersaing. Program 
ini akan berhasil jika diterapkan dalam situasi berikut : 
a. Permintaan perusahaan bersifat inelastic. 
b. Perusahaan tidak memiliki kapasitas berlebih.  
c. Terdapat hambatan masuk yang sangat kuat. 
d. Keuntungan dari skala ekonomis relatif sedikit, sehingga metode biaya 
penuh digunakan untuk menentukan harga premium. 
e. Tujuan penetapan harga adalah menarik pelanggan baru pada aspek 
kualitas. 
Dalam penelitian Putri & Ferdinand (    ), indikator harga kompetitif 
diantaranya adalah  ) Harga sesuai dengan kualitas,  ) Harga bersaing,  ) Harga 
terjangkau. 
      Promosi 
Promosi merupakan suatu aktivitas dan materi yang dalam aplikasinya 
menggunakan teknik, dibawah pengawasan penjual/produsen, yang dapat 
mengkomunikasikan informasi berupa ajakan yang menarik tentang produk yang 
ditawarkan oleh penjual/produsen, baik secara langsung maupun melalui pihak 
yang dapat mempengaruhi pembelian (Pamungkas dan Zuhroh,     ). Promosi 
merupakan kegiatan yang kita lakukan baik secara online maupun offline sebagai 
   
 
 
 
sarana untuk memasarkan produk kita agar mendapatkan pelanggan baru dan 
untuk mempertahankan pelanggan lama (Ryan dan Jones,     :   ). 
Menurut Kurniawati dan Arifin (    ), promosi yang dilakukan 
perusahaan juga telah mengalami perubahan, dimana banyak perusahaan yang 
beralih dari promosi melalui media cetak dan elektronik beralih ke promosi 
melalui media sosial dengan bantuan jaringan internet. Media sosial tersebut 
seperti Facebook, Twitter, dan YouTube. Media sosial telah menjadi platform 
yang kerap digunakan konsumen ketika menghabiskan waktunya secara online. 
Jadi, media sosial menjadi sarana yang tepat untuk mempromosikan produk ke 
konsumen. 
Sosial media mampu melakukan fungsi bauran promosi secara terpadu, 
bahkan sampai terjadinya proses transaksi. Dimana ketika pelanggan telah 
menjadi user yang tergabung dalam akun sosial media yang dimiliki oleh 
perusahaan, baik itu pertemanan atau fans page (dalam facebook), follower 
(dalam Twitter), atau istilah lain yang digunakan oleh beberapa penyedia sosial 
media. Maka perusahaan akan secara otomatis dapat menjalin komunikasi secara 
terus menerus, sehingga perusahaan dapat melakukan komunikasi secara persuasif 
dan memperkenalkan produk-produknya dikemudian hari (Siswanto,     ). 
Pemasaran digital (digital marketing) adalah salah satu kegiatan promosi 
dan pencarian pasar melalui media digital secara online dengan memanfaatkan 
berbagai sarana misalnya jejaring sosial. Dunia maya sekarang ini yang tidak 
hanya mampu menghubungkan orang dengan perangkat, akan tetapi orang dengan 
orang lain diseluruh penjuru dunia (Aditya et al.,     ). 
   
 
 
 
      Pemasaran Digital 
Pemasaran digital (digital marketing) merupakan bentuk pemasaran yang 
modern sekaligus memberi harapan baru bagi perusahaan dalam melakukan 
bisnisnya. Pemasaran digital memungkinkan pengiklanan berkomunikasi 
langsung dengan pelanggan potensial dengan tidak terhalang oleh waktu dan 
lokasi geografis. Salah satu cara terbaik akhir-akhir ini untuk meminimalisir 
terjadinya kekacauan dan berkomunikasi langsung dengan pelanggan yaitu 
dengan pemasaran digital (Mahalaxmi dan Ranjith,     ). 
Dalam Jurnal Juanita dan Lestari (    ), E - marketing biasa disebut 
dengan sebagai online marketing atau internet marketing yang berfungsi sebagai 
alat promosi perusahaan yang merupakan salah satu bagian dari e-business. E - 
marketing adalah pengguna media internet guna mendukung proses pemasaran, 
sehingga proses pemasaran lebih efektif, cepat, dan biaya murah.  
Ciri-ciri penerapan e-marketing yang sukses adalah sebagai berikut :  ) 
Didukung oleh organisasi yang baik, memiliki tujuan yang didukung dengan 
benar,  ) Perusahaan mengetahui apa sebenarnya keinginan dan harapan 
konsumen,  ) Adanya produk dan tawaran yang ditawarkan. Karena tidak 
mungkin disebut internet marketing jika tidak memiliki produk dan layanan yang 
ditawarkan (Juanita dan Lestari,     ).  
Pemanfaatan digital marketing memiliki beberapa keunggulan, antara lain 
(Aditya et al.,     ) :  
a. Target bisa diatur sesuai demografi, domisili, gaya hidup, dan bahkan 
kebiasaan. 
   
 
 
 
b. Hasil cepat terlihat sehingga pemasar dapat melakukan tindakan koreksi 
atau perubahan apabila dirasa ada yang tidak sesuai.  
c. Biaya jauh lebih murah daripada pemasaran konvensional.  
d. Jangkauan lebih luas karena tidak terbatas geografis. 
e. Dapat diakses kapanpun tidak terbatas waktu. 
f. Hasil dapat diukur, misalnya jumlah pengunjung situs, jumlah konsumen 
yang melakukan pembelian online. 
g. Kampanye bisa dipersonalisasi. 
h. Bisa melakukan engagement atau meraih konsumen karena komunikasi 
terjadi secara langsung dan dua arah sehingga pelaku usaha membina 
relasi dan menumbuhkan kepercayaan konsumen.  
Di sisi lain, digital marketing pun memiliki kelemahan, di antaranya 
(Aditya et al.,     ) : 
a. Mudah ditiru oleh pesaing. 
b. Dapat disalahgunakan oleh pihak-pihak tidak bertanggung jawab.  
c. Reputasi menjadi tidak baik ketika ada respon negatif. 
d. Belum semua orang menggunakan teknologi internet/digital.  
Menurut Ryan dan Jones (    :   -  ), yang termasuk dimensi dari 
pemasaran digital dari sisi promosi sebagai bagian dari bauran pemasaran ( Ps) 
diantaranya adalah: 
 
 
 
   
 
 
 
 . Website 
Website merupakan sarana penghubung dengan dunia digital secara 
keseluruhan sekaligus elemen terpenting dalam pemasaran digital. Aktivitas 
online akan mengarahkan prospek kedepannya. 
 . Optimasi Mesin Pencari (SEO) 
SEO (search engine optimation) merupakan salah satu bagian terpenting 
dari Website. Website agar mudah ditemukan oleh pengguna internet yang 
sedang mencari konten yang relevan yaitu dengan SEO.  
 . Periklanan berbasis klik pencarian berbayar (PPC advertising) 
Periklanan PPC memungkinkan pemasar membeli halaman hasil pencarian 
internet berdasarkan kata kunci yang rangkingnya tinggi. Kata kunci yang 
rangkingnya tinggi akan mengefektifkan kita terhubung dalam mesin pencari.  
 . Pemasaran afiliasi dan kemitraan strategis (affiliate marketing and 
strategic partnership) 
Kegiatan berserikat dengan organisasi/perusahaan lain dan situs Website 
yang saling menguntungkan (bersimbiosis mutualisme) untuk 
mempromosikan produk atau layanan. 
 . Hubungan masyarakat online (online PR) 
Untuk menciptakan kesan positif atas merek dan atau untuk mendapatkan 
organisasi/perusahaan sebagai pihak yang berwenang dibidang tersebut, 
perusahaan dapat menggunakan saluran komunikasi online berupa siaran pers, 
sindikasi artikel (RSS) dan blog. 
 
   
 
 
 
 . Jejaring sosial (social network) 
Sebuah peluang pemasaran yaitu lewat situs jejaring sosial Facebook, 
MySpace dan yang lain. Namun saat ini belum ada sebagian besar 
seseorangpun yang bisa menawarkan sistem periklanan dengan sangat fokus 
ke kelompok masyarakat yang sangat kecil (niche). 
 . E-mail pemasaran (e-mail marketing) 
Salah satu alat yang penting untuk kegiatan pemasaran digital adalah surat 
elektronik. E-mail marketing bertujuan untuk menjaga hubungan antara 
pelanggan yang sudah ada maupun calon pelanggan yang bersedia menerima 
informasi lewat e-mail. 
 . Manajemen hubungan konsumen (customer relationship management) 
Salah satu elemen penting dari kegiatan pemasaran digital adalah menjaga 
pelanggan yang sudah ada dan membangun kerjasama yang saling 
menguntungkan dengan mereka. 
      Kualitas Pelayanan 
Menurut Briliana (    ), kualitas pelayanan (service quality) merupakan 
skala terstandarisasi yang mengukur harapan dan persepsi pelangan. Kualitas 
pelayanan adalah tingkat keunggulan untuk memenuhi harapan pelanggan yang 
harus diberikan perusahaan secara konsisten (Setyowati,     ). Dalam jurnal 
Panjaitan (    ), kualitas pelayanan harus benar-benar diperhatikan oleh 
perusahaan, karena kemampuan bersaing dan tingkat keuntungan perusahaan 
berhubungan langsung dengan kualitas pelayanan. 
   
 
 
 
Perbandingan antara layanan yang diharapkan dengan layanan yang 
diterima secara riil oleh konsumen sering disebut dengan kualitas layanan. 
Kualitas layanan memberikan suatu motivasi kepada konsumen untuk menjalin 
sebuah ikatan yang kuat dengan produsen (Putri dan Ferdinand,     ). Kualitas 
pelayanan yang bagus akan menentukan sikap konsumen dalam menilai, 
memutuskan serta memberikan kesan terhadap pelayanan yang diberikan (Wahab, 
    ). Maka dari itu perusahaan harus bertanggungjawab terhadap baik buruknya 
kualitas layanannya. 
Menurut Tjiptono (    :    ) menjelaskan bahwa ada lima indikator utama 
kualitas pelayanan yang meliputi : 
 . Keandalan (Reliability) 
Keandalan yang dimaksud adalah kemampuan dalam memberikan 
pelayanan yang dijanjikan dengan cepat, tepat, akurat dan memuaskan. 
 . Daya Tanggap (Responsiveness) 
Daya tanggap merupakan keinginan dari para staff karyawan yang 
tanggap dalam membantu pelanggan dan memberikan layanan. 
 . Jaminan (Assurance) 
Jaminan meliputi pengetahuan karyawan dalam menangani pertanyaan 
maupun komplain dari pelanggan. Para staff karyawan yang kompeten, 
sopan dan dapat dipercaya. 
 
 
 
   
 
 
 
 . Perhatian (Emphaty) 
Perhatian mencakup kemudahan dalam menjalin relasi, perhatian pribadi 
dan pemahaman dari para staff yang peka atas kebutuhan individual para 
pelanggan. 
 . Bukti Fisik (Tangible) 
Tampilan fisik yang meliputi fasilitas fisik, pegawai, peralatan dan 
sarana komunikasi. 
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    Kerangka Teori 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh harga kompetitif, 
pemasaran digital dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. 
Gambar  .  Kerangka Berfikir 
 
Sumber : Putri dan Ferdinand,     ; Mahalaxmi dan Ranjith,     ; Wahyuni dan 
Pardamean,     . 
Kerangka pemikiran di atas menjelaskan bahwa penelitian ini melihat 
pengaruh dari variabel harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan 
sebagai variabel independen (X) terhadap keputusan pembelian sebagai variabel 
dependen (Y). 
    Hipotesis 
Hipotesis merupakan dugaan atau jawaban sementara terhadap suatu 
masalah yang akan diteliti, dimana kebenarannya masih harus dilakukan 
Harga Kompetitif 
 
Keputusan 
Pembelian 
Pemasaran Digital 
Kualitas Pelayanan 
   
 
 
 
pengujian atau dibuktikan kebenarannya. Hipotesis merupakan suatu untuk 
mencari fakta yang  harus dikumpulkan.  
Harga merupakan salah satu faktor penentu dalam pemilihan merek ketika 
konsumen akan melakukan keputusan pembelian (Mongi et al.,     ). Harga 
adalah sejumlah uang tertentu yang dikeluarkan oleh konsumen untuk 
mendapatkan sebuah produk.  
Dalam jurnal Putri dan Ferdinand (    ), harga yang kompetitif tentu akan 
menambah keinginan konsumen untuk membeli sebuah produk. Konsumen akan 
memilih sebuah produk, jika produk tersebut memiliki nilai yang sama dan harga 
yang dianggap lebih terjangkau dibandingkan para pesaing. Harga yang 
kompetitif dan dapat dikatakan layak jika konsumen merasakan manfaat produk 
yang mereka dapatkan sesuai dengan pengorbanan yang mereka keluarkan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Putri dan Ferdinand (    ), menjelaskan 
bahwa kualitas layanan dan kualitas produk berpengaruh positif dan dampak 
signifikan pada citra toko, dan citra toko berpengaruh positif dan signifikan 
keputusan pembelian serta harga kompetitif juga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan pemikiran tersebut maka dirumuskan hipotesis adalah sebagai 
berikut :  
H  : Harga kompetitif memiliki pengaruh positif terhadap keputusan   
pembelian. 
 
 
   
 
 
 
 Pemasaran digital sering disebut sebagai pemasaran online, pemasaran 
internet atau pemasaran web. Pemasaran digital merupakan penggunaan teknologi 
digital, dengan jaringan internet, namun juga termasuk ponsel, iklan display dan 
media digital yang lain untuk pemasaran produk atau layanan (Sathya,     ). 
Di era sekarang ini, salah satu media untuk memasarkan produk yang 
banyak diminati oleh pemasar untuk mensupport berbagai kegiatan yang 
dilakukan adalah dengan pemasaran digital (digital marketing). Sebagian besar 
pemasar sedikit demi sedikit mulai mengesampingkan model pemasaran tradional 
dan mulai mengembangkan model pemasaran modern yaitu digital marketing 
(Pradiani,     ). 
Dalam jurnal penelitian Mahalaxmi dan Ranjith (    ) yang berjudul A 
Study on Impact of Digital Marketing in Customer Purchase Decision in Trichy 
disebutkan bahwa sebagian besar orang lebih suka berbelanja melalui saluran 
digital. Dan pelanggan puas dengan produk yang mereka beli melalui saluran 
digital, maka hal tersebut dianggap sebagai tanda positif bagi pertumbuhan 
saluran digital dalam keputusan pembelian konsumen. 
Penelitian Rudiani (    ), diketahui bahwa Digital marketing tools yang 
terdiri dari social media, search engine optimisation (SEO), pay per klik 
management (PPC) dan content & video marketing berpengaruh terhadap sport 
consumer decision. 
Berdasarkan pemikiran tersebut maka dirumuskan hipotesis adalah sebagai 
berikut :  
H  : Pemasaran digital memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian. 
   
 
 
 
Kualitas pelayanan dapat digunakan sebagai sebagai salah satu alat 
mencapai keunggulan bersaing dan menentukan keberhasilan perusahaan dalam 
menjalankan bisnisnya. Tujuan perusahaan berhasil tercapai jika kualitas 
pelayanan yang diberikan kepada pelanggan semakin baik (Isnaini et al.,     ). 
Kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan dapat menarik para 
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian dan juga dapat memberikan 
suatu keberhasilan dalam mencapai tujuan perusahaan (Mukti,     ). Kualitas 
layanan yang dialokasikan perusahaan kepada pelanggan merupakan hal yang 
sangat penting mengingat agar pelanggan membeli produk yang ditawarkan  oleh 
sebuah perusahaan (Wahyuni dan Pardamean,     ). 
 Dalam penelitian Wahyuni dan Pardamean (    ), bahwa ada dampak 
positif dari variabel harga terhadap keputusan pembelian dan kualitas layanan 
terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel iklan tidak memiliki pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan pemikiran tersebut maka dirumuskan hipotesis adalah sebagai 
berikut :  
H  : Kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian. 
  
 
 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
    Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian yang direncanakan oleh peneliti mulai dari penyusunan 
proposal sampai tersusunnya laporan penelitian yaitu dari bulan Oktober      
sampai dengan bulan Februari     . Penelitian ini dilakukan di wilayah 
Kabupaten Wonogiri. 
    Jenis Penelitian  
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
deskriptif kuantitatif. Menurut Arikunto (    :    ), penelitian deskriptif 
dimaksudkan untuk menghimpun segala informasi mengenai gejala yang apa 
adanya atau sesuai keadaan pada saat penelitian dilakukan. Sedangkan menurut 
Sugiyono (    :  ), penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan 
statistik disebut dengan metode kuantitatif. 
    Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel  
      Populasi 
Menurut Sugiyono, (    :   ), populasi adalah wilayah generalisasi 
(obyek/subyek) yang mempunyai kriteria dan karakteristik tertentu yang telah 
ditetapkan oleh peneliti dan selanjutnya ditarik kesimpulannya. Populasi pada 
penelitian ini adalah seluruh pelanggan IndiHome Fiber PT Telkom Datel 
Wonogiri. 
   
 
 
 
      Sampel 
Sampel adalah bagian dari populasi. Jika populasi besar dan terbatasnya 
dana, tenaga, dan waktu maka yang harus dilakukan oleh seorang peneliti adalah 
menggunakan teknik sampel dengan syarat sampel yang diambil dari populasi 
tersebut sesuai dengan kriteria yang digunakan dalam penelitian serta harus benar-
benar representatif atau dapat mewakili (Sugiyono,     :   ). 
Jumlah pelanggan IndiHome Fiber di Wonogiri sebagai populasi yang bisa 
dikatakan terlalu banyak yaitu       pelanggan. Maka peneliti dapat 
menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. Dalam penelitian ini 
untuk menentukan banyaknya sampel dapat dihitung dengan rumus Slovin, yaitu : 
n = N :   + Ne  
n =       :   +       (   )  =   ,   dibulatkan menjadi    . 
Keterangan : 
n : jumlah sampel 
N : jumlah populasi 
e : batas toleransi kesalahan (error tolerance) 
 Sehingga sampel yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah     
responden pelanggan IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel 
Wonogiri. 
      Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel disebut dengan teknik sampling. Untuk 
menentukan sampel yang akan digunakan dalam penelitian, terdapat berbagai 
teknik sampling (probability sampling dan nonprobability sampling) yang 
   
 
 
 
digunakan (Sugiyono,     :   ). Teknik pengambilan sampel yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah sampling aksidental. Sampling aksidental merupakan 
salah satu bagian dari nonprobability sampling dimana sampel ditentukan 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan ditemui peneliti dan 
cocok sebagai sumber data dapat digunakan sampel (Sugiyono,     :   ). 
    Data dan Sumber Data 
      Data Primer  
Data primer adalah data yang diperoleh peneliti secara langsung (data 
lapangan) (Sugiyono,     :    ). Peneliti menggunakan angket/kuesioner untuk 
mendapatkan data primer tersebut. Menurut Sugiyono (    :    ), kuesioner 
merupakan teknik pengumpulan data dimana peneliti memberi pertanyaan atau 
pernyataan tertulis dari indikator variabel  untuk dijawab oleh responden. 
      Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber kedua atau tidak 
langsung. Sumber data kedua sesudah sumber data primer adalah sumber data 
sekunder. Bukti, catatan, atau laporan historis yang telah tersusun dalam arsip, 
baik yang dipublikasikan maupun tidak merupakan bentuk data sekunder (Bungin, 
    :    -   ). Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh dari jurnal, skripsi, 
buku, dan internet. 
 
 
   
 
 
 
    Teknik Pengumpulan Data  
Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran kuesioner pada 
responden penelitian, dimana setiap indikator-indikator variabel penelitian akan di 
ukur dengan menggunakan skala interval. Menurut Ferdinand (    :    -   ), 
alat pengukur data yang dapat menghasilkan data yang memiliki rentang nilai 
yang mempunyai makna, walaupun nilai absolutnya kurang bermakna disebut 
skala interval .  
Dalam penelitian ini menggunakan skala interval dengan teknik Agree-
Disagree Scale, yang menghasilkan jawaban sangat tidak setuju – sangat setuju 
dalam berbagai rentang nilai. 
Sangat tidak setuju                        Sangat setuju 
    Variabel Penelitian  
      Variabel Independen atau Bebas  
Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, prediktor, 
antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel bebas. 
Variabel yang mempengaruhi atau yang menyebabkan menjadi atau timbulnya 
variabel dependen disebut variabel independen (Sugiyono,     :   ). Dalam 
penelitian ini variabel independen adalah harga kompetitif, pemasaran digital dan 
kualitas pelayanan. 
      Variabel Dependen atau Terikat  
Variabel dependen sering disebut sebagai variabel output, kriteria, 
konsekuen. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel terikat. 
   
 
 
 
Variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel 
independen disebut variabel dependen (Sugiyono,     :   ). Variabel dependen 
(terikat) dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian. 
    Definisi Operasional Varibel  
      Harga Kompetitif 
Harga merupakan salah satu variabel yang harus dikendalikan secara 
benar, karena harga akan sangat berpengaruh terhadap beberapa aspek aktivititas 
perusahaan, baik menyangkut aktivitas penjualan maupun aspek keuntungan yang 
ingin diraih oleh perusahaan (Nurhayati,     ). 
Harga kompetitif dan terjangkau dibandingkan dengan pesaing dapat 
menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian produk maupun 
jasa. Dengan asumsi bahwa konsumen akan menerima manfaat dari produk 
tersebut sesuai dengan pengorbanan yang mereka keluarkan. 
Dalam penelitian Putri & Ferdinand (    ), indikator harga kompetitif 
diantaranya adalah  ) Harga sesuai dengan kualitas,  ) Harga bersaing,  ) Harga 
terjangkau. 
      Pemasaran Digital 
Pemasaran digital (digital marketing) merupakan bentuk pemasaran yang 
modern sekaligus memberi harapan baru bagi perusahaan dalam melakukan 
bisnisnya. Pemasaran digital memungkinkan pengiklanan berkomunikasi 
langsung dengan pelanggan potensial dengan tidak terhalang oleh waktu dan 
lokasi geografis. Salah satu cara terbaik akhir-akhir ini untuk meminimalisir 
   
 
 
 
terjadinya kekacauan dan berkomunikasi langsung dengan pelanggan yaitu 
dengan pemasaran digital (Mahalaxmi dan Ranjith,     ). 
Pemasaran digital (digital marketing) merupakan modifikasi dari 
pemasaran tradisional yang menggunakan teknologi berbasis jaringan internet. 
Indikator pemasaran digital menurut Ryan dan Jones (    :   -  ) diantaranya 
adalah : 
 . Website 
 . Optimasi Mesin Pencari (SEO) 
 . Periklanan berbasis klik pencarian berbayar (PPC advertising) 
 . Pemasaran afiliasi dan kemitraan strategis (affiliate marketing and 
strategic partnership) 
 . Hubungan masyarakat online (online PR) 
 . Jejaring sosial (social network) 
 . E-mail pemasaran (e-mail marketing) 
 . Manajemen hubungan konsumen (customer relationship management) 
      Kualitas Pelayanan 
Menurut Briliana (    ), kualitas pelayanan (service quality) merupakan 
skala terstandarisasi yang mengukur harapan dan persepsi pelanggan. Kualitas 
pelayanan adalah tingkat keunggulan untuk memenuhi harapan pelanggan yang 
harus diberikan perusahaan secara konsisten (Setyowati,     ). 
Menurut Tjiptono (    :    ), terdapat lima indikator utama kualitas 
pelayanan yang meliputi : keandalan (reliability), daya Tanggap (responsiveness), 
jaminan (assurance), perhatian (emphaty), dan bukti fisik (tangible). 
   
 
 
 
      Keputusan Pembelian 
Menurut Sagala et al., (    ) keputusan pembelian konsumen adalah 
serangkaian pilihan yang dibuat oleh konsumen setelah mereka menginginkan 
untuk membeli dan sebelum melakukan pembelian. Pemasar perusahaan harus 
memahami proses konsumen dalam mengambil keputusan pembelian dengan 
tujuan untuk membuat strategi yang tepat (Anwar dan Satrio,     ). 
Dalam penelitian Mongi et al., (    ) indikator yang mencirikan 
keputusan pembelian meliputi :  ) Kebutuhan dan keinginan akan suatu produk, 
 ) Keinginan mencoba,  ) Kemantapan akan kualitas suatu produk,  ) Keputusan 
pembelian ulang. 
    Teknik Analisis Data 
      Uji Validitas dan Reliabilitas 
Validitas dan reliabilitas terhadap daftar pertanyaan penelitian yang 
digunakan perlu diuji terlebih dahulu sebelum penelitian dilakukan. Tujuannya 
adalah agar daftar pertanyaan yang digunakan untuk mendapatkan data penelitian 
memiliki tingkat validitas dan reliabilitas memenuhi batasan yang disyaratkan. 
 . Uji Validitas 
Alat yang digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu kuisioner yaitu 
menggunakan uji validitas. Apabila pertanyaan pada kuisioner mampu untuk 
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner, maka kuesioner 
tersebut dikatakan valid (Ghozali,     :   ). Apabila Rhitung >  Rtabel maka 
instrumen kuesioner dinyatakan valid tetapi apabila Rhitung <  Rtabel instrumen 
kuesioner dinyatakan tidak valid (Arikunto,     :    ). 
   
 
 
 
 . Uji Reliabilitas 
Suatu instrumen kuesioner cukup dapat dipercaya untuk digunakan 
sebagai alat pengumpulan data karena instrument tersebut sudah baik disebut 
reliabilitas. Responden dalam memilih jawaban-jawaban tertentu tidak akan 
bersifat tendensus jika instrumen kuesioner tersebut baik (Arikunto,     : 
   ). Teknik yang digunakan untuk uji reliabilitas adalah teknik Cronbach’s 
Alpha. Menurut Ghozali (    :    ), klasifikasi nilai cronbach’s alpha 
sebagai berikut: 
a. Instrumen dikategorikan kurang reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha 
antara  ,   -  ,   
b. Instrumen dikategorikan agak reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha 
antara  ,   -  ,   
c. Instrumen dikategorikan cukup reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha 
antara  ,   -  ,   
d. Instrumen dikategorikan reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha antara 
 ,   -  ,   
e. Instrumen dikategorikan sangat reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha 
antara  ,   –  ,   
      Analisis Regresi Berganda  
Metode Regresi Linier Berganda digunakan untuk menganalisis pengaruh 
harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian, baik secara bersama-sama maupun sebagian-sebagian. Regresi ganda 
adalah suatu ekspansi dari teknik regresi apabila variabel independen lebih dari 
   
 
 
 
satu untuk melakukan prediksi terhadap variabel dependen (Arikunto,     :    ). 
Adapun bentuk persamaanya sebagai berikut : 
Y = a + b X  + b X  + b X  + e 
Keterangan : 
Y   = Keputusan pembelian 
α   = Konstanta 
b , b , b   = Koefisien regresi parsial 
X    = Variabel harga kompetitif 
X    = Variabel pemasaran digital 
X   = Variabel kualitas pelayanan 
e   = Eror 
Nilai b , b , dan b  merupakan nilai parameter yang memprediksi besar 
pengaruh X , X , dan X  terhadap Y. Nilai konstanta a, merupakan estimasi nilai 
rata-rata Y ketika pengaruh X , X , dan X  tidak ada atau nol. 
      Uji Tanda  
Tanda parameter b , b , dan b  dalam penelitian dapat bernilai positif 
maupun negatif. Jika tanda paremeternya adalah positif, menyatakan bahwa 
hubungan variabel X  dan variabel Y (searah), artinya semakin tinggi X  maka Y 
juga semakin tinggi. Tanda positif untuk variabel X , artinya jika nilai X  semakin 
tinggi, maka nilai Y juga semakin tinggi. Demikian juga tanda positif untuk 
variabel X , artinya jika nilai X  semakin tinggi, maka nilai Y juga semakin 
tinggi. Apabila dalam uji tanda hasilnya positif, maka penelitian bisa dilanjutkan. 
   
 
 
 
Jika dalam uji tanda hasilnya negatif, maka penelitian tidak bisa 
dilanjutkan. Penyebab hasil uji tanda negatif diantaranya adalah responden 
mungkin salah tangkap sehingga memberi nilai tinggi yang seharusnya diberi 
rendah atau sebaliknya, model mungkin tidak lengkap artinya ada variabel lain 
yang harus masuk tetapi tidak masuk, dan variabel yang seharusnya tidak masuk 
justru masuk (salah spesifikasi model). 
      Uji Hipotesis (Uji T)  
Untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara 
individual dalam menerangkan variabel dependen dan untuk mengetahui apakah 
suatu variabel independen secara parsial berpengaruh nyata atau tidak terhadap 
variabel dependen digunakan uji signifikansi parameter individu (Ghozali,     : 
  ).  
Hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
Ho : b =  , artinya variabel-variabel bebas (artinya harga kompetitif, pemasaran 
digital dan kualitas pelayanan) secara individual tidak mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel terikat (keputusan pembelian). 
Ha : b ≠  , artinya variabel-variabel bebas (artinya harga kompetitif, pemasaran 
digital dan kualitas pelayanan) secara individual mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel terikat (keputusan pembelian). 
Kriteria pengambilan keputusan penelitian dengan menggunakan angka 
probabilitas signifikansi adalah sebagai berikut :  
   
 
 
 
a. Ho diterima dan Ha ditolak, jika nilai probabilitas signifikansi >  ,   yang 
berarti faktor harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan 
tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. 
b. Ho ditolak dan Ha diterima, jika nilai probabilitas signifikansi <  ,   yang 
berarti harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan 
mempengaruhi pengaruh variabel keputusan pembelian (untuk tingkat 
signifikansi =   % ). 
c. Membandingkan nilai Thitung dengan Ttabel 
Ho diterima dan Ha ditolak, jika Ttabel > Thitung. 
Ho ditolak dan Ha diterima, jika Ttabel < Thitung. 
      Uji Ketetapan Model 
 . Koefisien Determinasi (R ) 
Untuk mengukur seberapa jauh kemampuan modal dalam menerangkan 
variasi variabel terikat digunakan uji koefisien determinasi. Kemampuan variabel-
variabel independen dalam menjelaskan variasi dependen amat terbatas apabila 
nilai R  kecil (Ghozali,     :   ).  
Nilai koefisien determinasi >  ,  berarti variabel bebas dapat menjelaskan 
variabel terikat dengan baik atau kuat. Nilai koefisien determinasi =  ,  berarti 
variabel bebas dapat menjelaskan variabel terikat dengan tingkat sedang. Nilai 
koefisien determinasi <  ,  berarti variabel bebas dapat menjelaskan variabel 
terikat dengan relatif kurang baik atau kurang kuat. Pemilihan variabel yang 
kurang tepat atau pengukuran yang tidak akurat menjadi penyebab nilai koefisien 
determinasi <  ,  (Suharyadi dan Purwanto,     :    ). 
   
 
 
 
 .  Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
Untuk melihat kemampuan menyeluruh dari variabel bebas (X , X , … Xn) 
dapat atau mampu menjelaskan variabel terikat (Y) dan untuk mengetahui apakah 
semua variabel bebas memiliki koefisien regresi sama dengan nol digunakan uji 
signifikan simultan (Suharyadi dan Purwanto,     :    ). 
Adapun langkah-langkah dalam pengujiannya adalah sebagai berikut : 
Ho : b , b , b  =  , artinya variabel-variabel bebas (harga kompetitif, pemasaran 
digital dan kualitas pelayanan) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secara 
simultan atau bersama-sama terhadap variabel terikatnya (keputusan pembelian). 
Ha : b , b , b  ≠  , artinya variabel-variabel bebas (harga kompetitif, pemasaran 
digital dan kualitas pelayanan) mempunyai pengaruh yang signifikan secara 
bersama-sama terhadap variabel terikatnya (keputusan pembelian). 
Kriteria pengambilan keputusan penelitian dengan menggunakan angka 
probabilitas signifikansi adalah sebagai berikut :  
a. Ho diterima dan Ha ditolak, jika nilai probabilitas signifikansi >  ,    
yang berrarti harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan 
secera serentak tidak berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. 
b. Ho ditolak dan Ha diterima, jika nilai probabilitas signifikansi <  ,   yang 
berarti harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan secara 
simultan atau bersama-sama mempengaruhi variabel keputusan pembelian 
(untuk tingkat signifikansi =   % ). 
 
 
   
 
 
 
c. Membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel 
Ho diterima dan Ha ditolak, jika Ftabel > Fhitung. 
Ho ditolak dan Ha diterima, jika Ftabel < Fhitung. 
      Uji Asumsi Klasik 
Untuk menguji apakah model regresi tersebut baik atau tidak dapat 
menggunakan uji asumsi klasik terhadap model yang digunakan dalam penelitian. 
Dalam penelitian ini, uji asumsi klasik yang digunakan adalah uji normalitas, uji 
multikolonieritas, dan uji heteroskesdatisitas. 
 . Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel penggangu atau residual memiliki distribusi normal. Grafik histogram 
dan normal probability plot dapat digunakan untuk mendeteksi apakah 
residual berdistribusi normal atau tidaknya (Ghozali,     :    ).  
Untuk mengetahui apakah residual data berdistribusi normal ataukah tidak 
maka penelitian ini menggunakan uji statistik One-Sample Kolmogorov-
Smirnov Test. Sebaran data berdistribusi normal jika nilai probability (p-
value) >  ,   (Latan dan Temalagi,     :   ). 
 . Uji Multikolonieritas 
Untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar 
variabel bebas (Independen) digunakan uji multikolonieritas. Adanya 
multikolonieritas antar variabel independen dalam model regresi apabila nilai 
Tollerance <  .   atau sama dengan nilai VIF >    (Ghozali,     :    ). 
 
   
 
 
 
 . Uji Heteroskedastisitas 
Untuk melihat nilai varian antara nilai variabel dependen, apakah 
homogen atau heterogen dilakukan uji heteroskedastisitas (Suharyadi dan 
Purwanto,     :    ). Heteroskedastisitas terjadi jika variance dari residual 
satu pengamatan ke pengamatan lain berbeda (Ghozali,     :    ). 
Metode uji Glejser dapat digunakan untuk mendeteksi gejala 
heteroskedastisitas. Adanya indikasi terjadi heteroskedatisitas jika variabel 
bebas signifikan secara statistik mempengaruhi variabel terikat. Model regresi 
tidak mengandung adanya heteroskedastisitas dengan syarat probabilitas 
signifikasinya diatas tingkat kepercayaan    (Ghozali,     :    -   ). 
 
  
 
 
 
 
BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
    Gambaran Umum Penelitian 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga kompetitif, 
pemasaran digital dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 
IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. Penelitian 
ini dilakukan pada bulan Desember     . 
Metode deskriptif kuantitatif yang digunakan peneliti dengan 
menyebarkan angket/kuesioner kepada responden. Jumlah responden dalam 
penelitian ini sebanyak     responden. Respondennya adalah pelanggan 
IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. Tetapi 
peneliti menyebar kuesioner sebanyak     kuesioner. Hal tersebut dilakukan 
untuk berjaga-jaga apabila terdapat data yang outlier. Karena sebagian responden 
ada yang mengisi kuesionernya asal-asalan. 
Penyebaran kuesioner penelitian ini dilakukan pada tanggal   -   
Desember     . Ditanggal tersebut banyak pelanggan yang berkunjung ke plasa 
Telkom Wonogiri untuk melakukan pembayaran berlangganan IndiHome Fiber. 
Maka peneliti hanya stand by di plasa Telkom Wonogiri dengan menanyai kepada 
setiap pengunjung apakah beliau berlangganan IndiHome Fiber ataukah tidak. 
Karena tidak semua yang berkunjung ke plasa adalah pelanggan IndiHome Fiber. 
Ada yang hanya bayar PDAM ada pula yang hanya bayar listrik. 
Penyajian data tentang identitas responden dalam penelitian ini bertujuan 
untuk memberikan gambaran tentang keadaan diri responden. Adapun gambaran 
   
 
 
 
tentang responden yang menjadi sampel dalam penelitian ini diklasifikasikan 
berdasarkan jenis kelamin, usia, pendidikan terakhir, pekerjaan, pendapatan per 
bulan dan jenis berlangganan.  
      Profil PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. adalah Badan Usaha Milik Negara 
(BUMN) yang bergerak di bidang jasa layanan teknologi informasi dan 
komunikasi (TIK) dan jaringan telekomunikasi di Indonesia. Pemegang saham 
mayoritas Telkom adalah Pemerintah Republik Indonesia sebesar   ,   , 
sedangkan   ,    sisanya dikuasai oleh publik. Saham Telkom diperdagangkan 
di Bursa Efek Indonesia (BEI) dengan kode “TLKM” dan New York Stock 
Exchange (NYSE) dengan kode “TLK” (PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk., 
    ).  
Seiring dengan perkembangan teknologi digital dan transformasi 
perusahaan, Telkom memiliki visi dan misi baru yang diberlakukan sejak     , 
yaitu (PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk.,     ) : 
Visi 
Be the King of Digital in the Region 
Misi 
Lead Indonesian Digital Innovation and Globalization 
      IndiHome Fiber 
IndiHome Fiber adalah salah satu produk layanan dari Telkom Group 
berupa paket layanan yang terpadu dalam satu paket triple play meliputi layanan 
   
 
 
 
komunikasi, data dan entertainment seperti telepon rumah, internet (Internet on 
Fiber atau High Speed Internet) dan layanan televisi interaktif dengan teknologi 
IPTV (UseeTV). IndiHome Fiber juga dilengkapi dengan beragam layanan 
tambahan (add-on) yang bisa dipilih sesuai kebutuhan dan keinginan pelanggan 
seperti Telepon Mania, wifi.id seamless, TrenMicro Antivirus, IndiHome View 
(online surveillance camera) dan masih banyak lagi (PT Telekomunikasi 
Indonesia Tbk. ,     ). 
      Paket dan Harga IndiHome Fiber 
Berikut harga paket IndiHome Fiber dengan UseeTV Essential atau Extra 
Pack (PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk.,     ) : 
 . IndiHome Paket Deluxe – Triple Play 
Harga paket ini adalah Rp        ,- per bulan. 
 . IndiHome Paket Premium – Triple Play 
a. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon 
     menit, interactive TV Channels Essential + Indikids Lite + 
IndiMovie  , aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di 
iflix dan HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp 
       ,- per bulan. 
b. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon 
     menit, interactive TV Channels Essential + Indikids Lite + 
IndiMovie  , aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di 
iflix dan HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp 
       ,- per bulan. 
   
 
 
 
c. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon 
     menit, interactive TV Channels Essential + Indikids Lite + 
IndiMovie   + IndiMovie  , aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, 
bebas nonton di iflix dan HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini 
adalah Rp        ,- per bulan. 
d. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon 
     menit, interactive TV Channels Extra (All Channels**), 
aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di iflix dan 
HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp          ,- per 
bulan. 
e. Layanan internet fiber dengan kecepatan     Mbps, gratis telepon 
     menit, interactive TV Channels Extra (All Channels**), 
aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di iflix dan 
HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp          ,- per 
bulan. 
 . IndiHome Paket Netizen I – Dual Play 
a. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon     
menit, aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di iflix 
dan HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp        ,- per 
bulan. 
b. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon     
menit, aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di iflix 
   
 
 
 
dan HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp        ,- per 
bulan 
c. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon     
menit, aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di iflix 
dan HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp        ,- per 
bulan 
d. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, gratis telepon     
menit, aplikasi Movin’ paket basic sepuasnya, bebas nonton di iflix 
dan HOOQ berbulan-bulan. Harga paket ini adalah Rp        ,- per 
bulan 
 . IndiHome Paket Netizen II – Dual Play 
a. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, interactive TV 
channels entry, bebas nonton di iflix dan HOOQ berbulan-bulan. 
Harga paket ini adalah Rp        ,- per bulan 
b. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, interactive TV 
channels entry, bebas nonton di iflix dan HOOQ berbulan-bulan. 
Harga paket ini adalah Rp        ,- per bulan 
c. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, interactive TV 
channels entry, bebas nonton di iflix dan HOOQ berbulan-bulan. 
Harga paket ini adalah Rp    .   ,- per bulan 
d. Layanan internet fiber dengan kecepatan    Mbps, interactive TV 
channels entry, bebas nonton di iflix dan HOOQ berbulan-bulan. 
Harga paket ini adalah Rp        ,- per bulan 
   
 
 
 
      Pemasaran Digital PT Telkom Datel Wonogiri 
Pemasaran digital PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri 
diantaranya melalui : 
a. Website resmi PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. yaitu 
https://indihome.co.id/ 
b. Optimasi mesin pencari (SEO),  
Pelanggan dapat mencari informasi tentang IndiHome Fiber di Google 
dengan kata kunci IndiHome, IndiHome Fiber, My IndiHome. 
c. Periklanan berbasis klik pencarian berbayar (PPC advertising),  
PT telekomunikasi Indonesia, Tbk. iklan produknya di internet. Salah 
satunya adalah tentang promo Free All Channel UseeTV. Cara 
berlangganan dengan mengunjungi laman http://indihome.co.id/minipack 
d. Pemasaran afiliasi dan kemitraan strategis (afiliate marketing and strategic 
partnership),  
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. mengadakan kerjasama dengan 
perusahaan maupun situs web lain. Salah satu contohnya adalah 
bekerjasama dengan Go-jek, dan iklan di situs lain misalnya 
https://id.techinasia.com  
e. Hubungan masyarakat online,  
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri dalam menjalin relasi 
dengan pelanggan salah satunya dengan memanfaatkan medsos, misalnya 
WhatsApp, Telegram. 
 
   
 
 
 
f. Jejaring sosial (faceebook),  
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri dalam memasarkan 
produknya, menjalin relasi dengan pelanggan salah satunya dengan 
memanfaatkan jejaring sosial (faceebook). Akun faceebook PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri adalah IndiHome Wng. 
g. Surat elektronik (e-mail), 
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri dalam memasarkan 
produknya, menjalin relasi dengan pelanggan salah satunya dengan 
memanfaatkan surat elektronik (e-mail). Akun e-mail PT Telekomunikasi 
Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri adalah indihomewonogiri @gmail.com 
h. Manajemen hubungan konsumen 
Manajemen hubungan konsumen PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
Datel Wonogiri dengan pelanggan salah satunya dengan mengadakan 
silaturahmi ke pelanggan dan menanyai tentang produknya.  
      Layanan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri memberikan tiga jenis 
layanan, diantaranya adalah (PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk.,     ) : 
a. Layanan Berlangganan 
b. Layanan Keluhan 
c. Layanan Informasi Produk 
 
 
 
   
 
 
 
    Pengujian dan Hasil Analisis Data 
      Hasil Analisis Deskriptif 
Berdasarkan penyebaran kuesioner/angket penelitian pada pelanggan 
IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri, sampel data yang diperoleh dan 
diolah mempunyai beberapa karakteristik berdasarkan jenis kelamin, usia, 
pendidikan terakhir, pekerjaan, pendapatan per bulan dan jenis berlangganan. 
Frekuensi dan presentase berbagai karakteristik diatas dapat dilihat dalam tabel 
    sebagai berikut: 
Tabel     
Karakteristik Responden 
No Karakteristik Respoden Frekuensi Presentase 
 . Jenis Kelamin 
a. Laki-Laki 
b. Perempuan 
 
   
   
 
    
    
 . Usia 
a.    -    Tahun 
b.    -    Tahun 
c.    -    Tahun 
d. >    Tahun 
 
   
   
   
   
 
    
    
    
    
 . Pendidikan Terakhir 
a. SD 
b. SMP 
c. SMA 
d. Perguruan Tinggi 
 
  
  
   
   
 
   
   
    
    
 . Pekerjaan 
a. PNS/Pensiunan 
b. POLRI/TNI/Pensiunan 
c. Wiraswasta 
d. Ibu Rumah Tangga 
e. Petani 
f. Lain-Lain 
 
   
  
   
  
  
   
 
    
   
    
   
   
    
 . Pendapatan Per Bulan 
a. <     rb 
b.     rb –   jt 
c.   jt –   jt 
d. >   jt 
 
  
  
   
   
 
   
   
    
    
Tabel berlanjut .... 
   
 
 
 
Lanjutan Tabel     
No Karakteristik Respoden Frekuensi Presentase 
 . Jenis Berlangganan 
a.  P 
b.  P 
c.  P 
 
  
   
   
 
   
    
    
Sumber : Data diolah,      
Berdasarkan tabel diatas deskriptif data hasil penelitian bahwa pelanggan 
IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri yang berjenis kelamin laki-laki 
sebanyak    pelanggan atau     sedangkan pelanggan IndiHome Fiber PT 
Telkom Datel Wonogiri yang berjenis kelamin perempuan sebanyak    pelanggan 
atau   %. 
Pelanggan IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri dari     pelanggan 
yang diteliti, yang berusia   -   tahun sebanyak    pelanggan atau    . 
Sebanyak    pelanggan atau     berusia   -   tahun, sedangkan yang berusia 
  -   tahun sebanyak    pelanggan atau     dan yang berusia lebih dari    
tahun sebanyak    pelanggan atau    . 
Pendidikan terakhir dari     pelanggan IndiHome Fiber PT Telkom Datel 
Wonogiri yang diteliti kebanyakan lulusan perguruan tinggi. Pelanggan IndiHome 
Fiber lulusan perguruan tinggi sebanyak    pelanggan atau    , lulusan SMA 
sebanyak    pelanggan atau    , lulusan SMP tidak ada dan lulusan SD tidak 
ada. 
Pelanggan IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri yang bekerja 
sebagai PNS/Pensiunan sebanyak    pelanggan atau    , POLRI/TNI/Pensiunan 
sebanyak   pelanggan atau   , wiraswasta sebanyak    pelanggan atau    , Ibu 
   
 
 
 
rumah tangga sebanyak   pelanggan atau   , yang bekerja sebagai petani tidak 
ada dan yang pekerjaannya selain diatas sebanyak    pelangan atau    . 
Pelanggan IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri yang pendapatan 
per bulannya   jt sampai   jt sebanyak    pelanggan atau    . Dan pelanggan 
IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri yang pendapatan per bulannya lebih 
dari   jt sebanyak    pelanggan atau    . 
Pelanggan IndiHome Fiber PT Telkom Datel Wonogiri yang berlangganan 
telepon rumah dan internet fiber atau internet fiber dan TV interaktif yang biasa 
disebut layanan  P adalah sebanyak    pelanggan atau    . Sedangkan yang 
berlangganan telepon rumah, internet fiber dan TV interaktif atau yang biasa 
disebut layanan  P sebanyak    pelanggan atau    . 
      Uji Instrumen 
 . Uji Validitas 
Alat yang digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu kuisioner yaitu 
menggunakan uji validitas. Apabila pertanyaan pada kuisioner mampu untuk 
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner, maka kuesioner 
tersebut dikatakan valid (Ghozali,     :   ). Apabila Rhitung >  Rtabel maka 
instrumen kuesioner dinyatakan valid tetapi apabila Rhitung <  Rtabel instrumen 
kuesioner dinyatakan tidak valid (Arikunto,     :    ). 
 
 
 
 
   
 
 
 
Tabel     
Hasil Uji Validitas Harga Kompetitif 
No Butir Pernyataan RHitung RTabel Keterangan 
  HK   ,     ,    Valid 
  HK   ,     ,    Valid 
  HK   ,     ,    Valid 
Sumber : Data diolah,      
Tabel     diatas menunjukkan bahwa nilai RHitung dari instrumen kuesioner 
variabel harga kompetitif sebesar  ,   ;  ,   , dan  ,   . Nilai Rtabel dengan N = 
    dan alpha    adalah sebesar  ,   . Maka semua butir pernyataan variabel 
harga kompetitif dinyatakan valid (karena Rhitung > R Tabel). 
Tabel     
Hasil Uji Validitas Pemasaran Digital 
No Butir Pernyataan RHitung RTabel Keterangan 
  PD   ,     ,    Valid 
  PD   ,     ,    Valid 
  PD   ,     ,    Valid 
  PD   ,     ,    Valid 
  PD   ,     ,    Valid 
  PD   ,     ,    Valid 
  PD   ,     ,    Valid 
  PD   ,     ,    Valid 
Sumber : Data diolah,      
Tabel     diatas menunjukkan bahwa nilai RHitung dari instrumen kuesioner 
variabel pemasaran digital sebesar  ,   ;  ,   ;  ,   ;  ,   ;  ,   ;  ,   ; 
 ,   ; dan  ,   . Nilai Rtabel dengan N =     dan alpha    adalah sebesar  ,   . 
Maka semua butir pernyataan variabel pemasaran digital dinyatakan valid (karena 
Rhitung > R Tabel). 
 
 
 
   
 
 
 
Tabel     
Hasil Uji Validitas Kualitas Pelayanan 
No Butir Pernyataan RHitung RTabel Keterangan 
  SQ   ,     ,    Valid 
  SQ   ,     ,    Valid 
  SQ   ,     ,    Valid 
  SQ   ,     ,    Valid 
  SQ   ,     ,    Valid 
Sumber : Data diolah,      
Tabel     diatas menunjukkan bahwa nilai RHitung dari instrumen kuesioner 
variabel kualitas pelayanan sebesar  ,   ;  ,   ;  ,   ;  ,    dan  ,   . Nilai 
Rtabel dengan N =     dan alpha    adalah sebesar  ,   . Maka semua butir 
pernyataan variabel kualitas pelayanan dinyatakan valid (karena Rhitung > R Tabel). 
Tabel     
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 
No Butir Pernyataan RHitung RTabel Keterangan 
  KP   ,     ,    Valid 
  KP   ,     ,    Valid 
  KP   ,     ,    Valid 
  KP   ,     ,    Valid 
Sumber : Data diolah,      
Tabel     diatas menunjukkan bahwa nilai RHitung dari instrumen kuesioner 
variabel keputusan pembelian sebesar  ,   ;  ,   ;  ,    dan  ,   . Nilai Rtabel 
dengan N =     dan alpha    adalah sebesar  ,   . Maka semua butir pernyataan 
variabel keputusan pembelian dinyatakan valid (karena Rhitung > R Tabel). 
 . Uji Reliabilitas 
Suatu instrumen kuesioner cukup dapat dipercaya untuk digunakan 
sebagai alat pengumpulan data karena instrument tersebut sudah baik disebut 
reliabilitas. Responden dalam memilih jawaban-jawaban tertentu tidak akan 
bersifat tendensus jika instrumen kuesioner tersebut baik (Arikunto,     :    ). 
   
 
 
 
Teknik yang digunakan untuk uji reliabilitas adalah teknik Cronbach’s 
Alpha. Menurut Ghozali (    :    ) instrumen kuesioner dikategorikan reliabel 
jika nilai Cronbach’s Alpha antara  ,   -  ,   dan instrumen variabel 
dikategorikan sangat reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha antara  ,   –  ,  . 
Tabel     
Hasil Uji Reliabilitas Setiap Variabel 
No Variabel Cronbach’s 
Alpha 
Kriteria Status 
  Harga Kompetitif  ,     ,   –  ,   Sangat Reliabel 
  Pemasaran Digital  ,     ,   –  ,   Sangat Reliabel 
  Kualitas Pelayanan  ,     ,   –  ,   Sangat Reliabel 
  Keputusan Pembelian  ,     ,   –  ,   Sangat Reliabel 
Sumber : Data diolah,      
Tabel     diperoleh nilai koefisien Cronbach’s Alpha semua variabel > 
 ,  . Nilai koefisien Cronbach’s Alpha untuk variabel harga kompetitif, 
pemasaran digital, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian adalah sebesar 
 ,   ;  ,   ;  ,   ;  ,    yang berarti instrumen kuesioner tersebut sangat 
reliabel. 
      Analisis Regresi Berganda 
Tabel     
Hasil Analisis Regresi Berganda 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficient 
 
T 
 
Sig. 
B Std. Error Beta 
(Constant) - ,     ,     - ,    ,    
HK ,    ,    ,     ,     ,   
PD ,    ,    ,     ,    ,    
SQ ,    ,    ,     ,    ,    
Sumber : Data diolah,      
   
 
 
 
Berdasarkan tabel     diatas persamaan regresi linier berganda dapat 
disusun sebagai berikut: 
Y = - ,    +  ,    X  +  ,    X  +  ,    X   
Interpretasi dari persamaan regresi linier berganda diatas adalah sebagai 
berikut : 
 . Nilai konstanta tersebut adalah - ,   . Artinya variabel independen yang 
terdiri dari harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan jika 
dianggap konstan ( ), maka keputusan pembelian bernilai negatif yaitu 
sebesar - ,   . 
 . Koefisien regresi variabel harga kompetitif bernilai positif yaitu sebesar 
 ,   . Hal tersebut menunjukkan jika variabel harga kompetitif 
ditingkatkan   satuan maka keputusan pembelian akan meningkatkan 
sebesar  ,   . 
 . Koefisien regresi variabel pemasaran digital bernilai positif yaitu sebesar 
 ,   . Hal tersebut menunjukkan jika variabel pemasaran digital 
ditingkatkan   satuan makan keputusan pembelian akan meningkatkan 
sebesar  ,   . 
 . Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan bernilai positif yaitu sebesar 
 ,   . Hal tersebut menunjukkan jika variabel kualitas pelayanan 
ditingkatkan   satuan makan keputusan pembelian akan meningkatkan 
sebesar  ,   . 
   
 
 
 
      Uji Tanda 
Tanda parameter b , b , dan b  dalam penelitian ini adalah positif, yang 
meliputi b  sebesar  ,   , b  sebesar  ,   , dan b  sebesar  ,   . Arinya bahwa 
hubungan variabel harga kompetitif dan variabel keputusan pembelian (searah), 
artinya semakin tinggi harga kompetitif maka keputusan pembelian juga semakin 
tinggi.  
Tanda positif untuk variabel pemasaran digital, artinya jika nilai 
pemasaran digital semakin tinggi, maka nilai keputusan pembelian juga semakin 
tinggi. Demikian juga tanda positif untuk variabel kualitas pelayanan, artinya jika 
nilai kualitas pelayanan semakin tinggi, maka nilai keputusan pembelian juga 
semakin tinggi. 
      Uji Hipotesis (Uji T) 
Untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara 
individual dalam menerangkan variabel dependen dan untuk mengetahui apakah 
suatu variabel independen secara parsial berpengaruh nyata atau tidak terhadap 
variabel dependen digunakan uji signifikansi parameter individu (Ghozali,     : 
  ).  
Tabel     
Hasil Uji Hipotesis 
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficient 
 
T 
 
Sig. 
B Std. Error Beta 
(Constant) - ,     ,     - ,    ,    
HK ,    ,    ,     ,     ,   
PD ,    ,    ,     ,    ,    
SQ ,    ,    ,     ,    ,    
Sumber: Data diolah,      
   
 
 
 
Berdasarkan tabel     diperoleh bahwa koefisien dari variabel-variabel 
bebas (harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan) tidak sama 
dengan nol. Nilai b  harga kompetitif adalah sebesar  ,   . Nilai b  pemasaran 
digital adalah sebesar  ,   . Nilai b  kualitas pelayanan adalah sebesar  ,   . 
Artinya variabel-variabel bebas dalam penelitian ini secara individual mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat (keputusan pembelian). 
Berdasarkan tabel     diperoleh bahwa probabilitas signifikan harga 
kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan berturut-turut sebesar  ,   ; 
 ,   ;  ,   . Probabilitas signifikan ketiga variabel independen tersebut lebih 
kecil dari  ,  . Selain itu Thitung ketiga variabel independen  ,   ;  ,   ;  ,    > 
Ttabel  ,   . Hal tersebut menunjukkan bahwa harga kompetitif, pemasaran digital 
dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
      Uji Ketetapan Model 
 . Uji Koefisien Determinasi 
Untuk mengukur seberapa jauh kemampuan modal dalam menerangkan 
variasi variabel terikat digunakan uji koefisien determinasi. Kemampuan variabel-
variabel independen dalam menjelaskan variasi dependen amat terbatas apabila 
nilai R  kecil (Ghozali,     :   ).  
Nilai koefisien determinasi >  ,  berarti variabel bebas dapat menjelaskan 
variabel terikat dengan baik atau kuat. Nilai koefisien determinasi =  ,  berarti 
variabel bebas dapat menjelaskan variabel terikat dengan tingkat sedang. Nilai 
koefisien determinasi <  ,  berarti variabel bebas dapat menjelaskan variabel 
terikat dengan relatif kurang baik atau kurang kuat. Pemilihan variabel yang 
   
 
 
 
kurang tepat atau pengukuran yang tidak akurat menjadi penyebab nilai koefisien 
determinasi <  ,  (Suharyadi dan Purwanto,     :    ). 
Tabel     
Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
  ,    ,    ,     ,    
Sumber : Data diolah,      
Berdasarkan tabel     tentang uji koefisien determinasi bahwa model 
summary besarnya Adjusted R  adalah  ,   . Hal ini menunjukkan bahwa   ,   
variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh kombinasi dari ketiga variabel 
independen yaitu harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan. 
Sedangkan      -   ,   =   ,   variabel keputusan pembelian dijelaskan oleh 
sebab-sebab variabel independen yang lain, misalnya sales promotion, kualitas 
produk atau yang lain.  
 . Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
Untuk melihat kemampuan menyeluruh dari variabel bebas (X , X , … Xn) 
dapat atau mampu menjelaskan variabel terikat (Y) dan untuk mengetahui apakah 
semua variabel bebas memiliki koefisien regresi sama dengan nol digunakan uji 
signifikan simultan (Suharyadi dan Purwanto,     :    ). 
Tabel      
Hasil Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
Model Sum of 
Squares 
Df Mean 
Square 
F Sig. 
  Regression     ,         ,      ,    ,    
Residual    ,        ,      
Total     ,          
Sumber : Data diolah,      
   
 
 
 
Berdasarkan tabel      diperoleh bahwa koefisien dari variabel-variabel 
bebas (harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan) tidak sama 
dengan nol. Nilai b  harga kompetitif adalah sebesar  ,   . Nilai b  pemasaran 
digital adalah sebesar  ,   . Nilai b  kualitas pelayanan adalah sebesar  ,   . 
Artinya variabel-variabel bebas dalam penelitian ini mempunyai pengaruh yang 
signifikan secara bersama-sama terhadap variabel terikat (keputusan pembelian). 
Berdasarkan tabel      diatas dari uji ANOVA atau Ftest diperoleh nilai 
Fhitung sebesar   ,    dan pada taraf signifikansi  ,   dengan N =    ,  nilai df  
adalah   -   =   dan nilai df  adalah     -   =    diperoleh nilai Ftabel sebesar 
 ,    (diperoleh dari excel) dengan signifikansi probabilitas sebesar  ,   . 
Karena Fhitung   ,    > Ftabel  ,    dan nilai signifikansi probabilitas  ,    <  ,   
maka variabel independen yang terdiri dari harga kompetitif, pemasaran digital 
dan kualitas pelayanan secara bersama-sama dapat digunakan untuk menjelaskan 
variabel dependen yaitu keputusan pembelian. 
      Asumsi Klasik 
 . Uji Normalitas 
Untuk mengetahui apakah residual data berdistribusi normal ataukah tidak 
maka penelitian ini menggunakan uji statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov 
Test. Sebaran data berdistribusi normal jika nilai probability (p-value) >  ,   
(Latan dan Temalagi,     :   ). 
 
 
 
   
 
 
 
Tabel      
Hasil Uji Normalitas 
Model Kolmogorov-
Smirnov 
Probability (p) Kriteria Kesimpulan 
Unstrandardized 
Residual 
 ,     ,    P > alpha 
(alpha   ) 
Data 
berdistribusi 
normal 
Sumber : Data diolah,      
Dari tabel      diatas terlihat bahwa besarnya nilai Kolmogorov-Smirnov 
adalah  ,    dan signifikan pada  ,    (p-value =  ,    > alpha =  ,  ) yang 
berarti semua variabel penelitian memiliki distribusi normal atau memiliki 
sebaran data yang normal. 
 . Uji Multikolonieritas 
Untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar 
variabel bebas (Independen) digunakan uji multikolonieritas. Model regresi yang 
baik adalah yang bebas dari multikolonieritas. Adanya multikolonieritas antar 
variabel independen dalam model regresi apabila nilai Tolerance <  ,   atau sama 
dengan nilai VIF >    (Ghozali,     :    ). 
Tabel      
Hasil Uji Multikolonieritas 
No Variabel Tolerance VIF Kesimpulan 
  Harga Kompetitif  ,     ,    Tidak ada masalah 
multikolonieritas 
  Pemasaran Digital  ,     ,    Tidak ada masalah 
multikolonieritas 
  Kualitas Pelayanan  ,     ,    Tidak ada masalah 
multikolonieritas 
Sumber : Data diolah,      
  
   
 
 
 
Berdasarkan tabel      diatas terlihat bahwa nilai tolerance masing-masing 
variabel independen adalah  ,   ;  ,   ; dan  ,    yang berarti lebih besar dari 
 ,  . Sedangkan nilai varians inflation factor (VIF) masing-masing variabel 
independen adalah  ,   ;  ,   ; dan  ,    yang berarti lebih kecil dari   . Maka 
dapat ditarik kesimpulan bahwa model regresi dalam penelitian ini tidak ada 
masalah multikolonieritas. 
 . Uji Heteroskedastisitas 
Untuk melihat nilai varian antara nilai variabel dependen, apakah 
homogen atau heterogen dilakukan uji heteroskedastisitas (Suharyadi dan 
Purwanto,     :    ). Heteroskedastisitas terjadi jika variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan lain berbeda (Ghozali,     :    ). 
Metode uji Glejser dapat digunakan untuk mendeteksi gejala 
heteroskedastisitas. Adanya indikasi terjadi heteroskedatisitas jika variabel bebas 
signifikan secara statistik mempengaruhi variabel terikat. Model regresi yang baik 
adalah yang tidak terjadi heteroskedastisitas. Model regresi tidak mengandung 
adanya heteroskedastisitas dengan syarat probabilitas signifikasinya diatas tingkat 
kepercayaan    (Ghozali,     :    -   ). 
Tabel      
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel Probabilitas Kesimpulan 
Harga Kompetitif  ,    Tidak ada heteroskedastisitas 
Pemasaran Digital  ,    Tidak ada heteroskedastisitas 
Kualitas Pelayanan  ,    Tidak ada heteroskedastisitas 
Sumber : Data diolah,      
  
   
 
 
 
Berdasarkan tabel      diatas terlihat bahwa nilai probabilitas signifikansi 
variabel harga kompetitif sebesar  ,   ; nilai probabilitas signifikansi variabel 
pemasaran digital sebesar  ,   ; dan nilai probabilitas signifikansi variabel 
kualitas pelayanan sebesar  ,   . Ketiga nilai probabilitas signifikansi variabel 
independen tersebut diatas tingkat kepercayaan   . Maka dapat disimpulkan 
model regresi tidak mengandung adanya heteroskedastisitas. . 
       Pembahasan 
 . Pengaruh Harga Kompetitif (X ) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Menurut Putri dan Ferdinand (    ), harga yang kompetitif tentu akan 
menambah keinginan konsumen untuk membeli sebuah produk. Konsumen akan 
memilih sebuah produk, jika produk tersebut memiliki nilai yang sama dan harga 
yang dianggap lebih terjangkau dibandingkan para pesaing. Harga yang 
kompetitif dan dapat dikatakan layak jika konsumen merasakan manfaat produk 
yang mereka dapatkan sesuai dengan pengorbanan yang mereka keluarkan. 
Penelitian ini menunjukkan bahwa harga kompetitif berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen, terbukti dari hasil pengujian Thitung = 
 ,    > Ttabel =  ,    (diperoleh dari excel). Selain itu kebanyakan responden 
dalam menjawab pernyataan kuesioner pada poin   dan  . Responden merasa 
harga IndiHome Fiber sesuai dengan kualitas produk yang mereka inginkan. 
Selain itu responden juga merasa harga IndiHome Fiber lebih terjangkau dan 
dapat bersaing dengan harga produk TV kabel dan internet lainnya.  
Harga IndiHome Fiber yang ditawarkan PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
bermacam-macam. Mulai dari Rp        ,- an hingga Rp          ,- an. Adanya 
   
 
 
 
harga yang bermacam-macam tersebut pelanggan menganggap bahwa harga 
IndiHome Fiber tersebut kompetitif jika dibandingkan harga produk sejenis. Maka 
hal tersebut menyebabkan harga kompetitif berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian dari pelanggan IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
Datel Wonogiri. 
Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Putri dan 
Ferdinand (    ), yang menjelaskan bahwa harga kompetitif berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 . Pengaruh Pemasaran Digital (X ) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Pemasaran digital (digital marketing) merupakan bentuk pemasaran yang 
modern sekaligus memberi harapan baru bagi perusahaan dalam melakukan 
bisnisnya. Pemasaran digital memungkinkan pengiklanan berkomunikasi 
langsung dengan pelanggan potensial dengan tidak terhalang oleh waktu dan 
lokasi geografis (Mahalaxmi dan Ranjith,     ). 
Penelitian ini menunjukkan bahwa pemasaran digital berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen, terbukti dari hasil pengujian Thitung = 
 ,    > Ttabel =  ,    (diperoleh dari excel). Selain itu kebanyakan responden 
dalam menjawab pernyataan kuesioner pada poin   dan  .  
Pelanggan dapat memperoleh informasi tentang harga, promo, keunggulan, 
fasilitas, dan persyaratan dari laman Web resmi IndiHome Fiber, melalui situs 
pencarian, iklan IndiHome Fiber di internet, iklan IndiHome Fiber di situs lain, 
melalui jejaring sosial seperti faceebook, email, melalui media sosial WhatsApp 
maupun telegram. Maka hal tersebut menyebabkan pemasaran digital berpengaruh 
   
 
 
 
terhadap keputusan pembelian dari pelanggan IndiHome Fiber PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. 
Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Rudiani (    ), 
diketahui bahwa Digital marketing tools yang terdiri dari social media, search 
engine optimisation (SEO), pay per klik management (PPC) dan content & video 
marketing berpengaruh terhadap sport consumer decision. 
 . Pengaruh Kualitas Pelayanan (X ) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Menurut Briliana (    ), kualitas pelayanan (service quality) merupakan 
skala terstandarisasi yang mengukur harapan dan persepsi pelangan. Kualitas 
pelayanan adalah tingkat keunggulan untuk memenuhi harapan pelanggan yang 
harus diberikan perusahaan secara konsisten (Setyowati,     ). 
Penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen, terbukti dari hasil pengujian Thitung = 
 ,    > Ttabel =  ,    (diperoleh dari excel). Selain itu kebanyakan responden 
dalam menjawab pernyataan kuesioner pada poin   dan  . Pelanggan IndiHome 
Fiber merasa pelayanan petugas PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. yang 
konsisten, cepat tanggap dan peka serta mudah dalam menjalin relasi. Selain itu 
pelanggan juga merasa penataan ruang tunggu, perlengkapan dan sarana PT 
Telkom Datel Wonogiri sesuai dengan yang mereka harapkan.  
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri memberikan tiga jenis 
layanan, diantaranya adalah layanan berlangganan, layanan keluhan dan layanan 
informasi produk. 
   
 
 
 
PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. menyediakan berbagai macam cara 
kepada pelanggan dalam mengatasi keluhan ketika terjadi gangguan. Pelanggan 
dapat menggunakan aplikasi My IndiHome, tanya langsung kepada teknisi, 
telepon    , atau bisa langsung datang ke plasa PT Telekomunikasi Indonesia, 
Tbk. Datel Wonogiri. Maka hal tersebut menyebabkan kualitas pelayanan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian dari pelanggan IndiHome Fiber PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. 
 Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Weenas (    ), 
Mukti (    ), Isnaini, dkk. (    ), Wahyuni dan Pardamean (    ), yang 
menjelaskan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
 . Pengaruh Harga Kompetitif (X ), Pemasaran Digital (X ), dan Kualitas 
Pelayanan (X ) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
Berdasarkan pembuktian hipotesis dengan menggunakan uji f  maka dapat 
disimpulkan dengan hipotesis (H ) adalah bahwa seluruh parameter model tidak 
layak berada di dalam model. Daerah penolakan adalah Fhitung  > Ftabel atau p-value 
< a diperoleh hasil bahwa Fhitung   ,    > Ftabel atau p-value  ,    <  ,  . Hal ini 
berarti menolak hipotesis awal, dengan kata lain adalah model yang dibuat 
memiliki pengaruh posisif dan signifikan terhadap variabel dependennya. Hal ini 
menunjukkan bahwa variabel harga kompetitif, pemasaran digital, dan kualitas 
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
 
 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
Kesimpulan, hasil penelitian serta implikasi penelitian dan saran akan 
diuraikan pada bab ini. Kesimpulan ini didasarkan pada hasil analisis data dan 
akan menjawab permasalahan yang telah dirumuskan sebelumnya sesuai dengan 
tujuan penelitian ini. Selain itu, implikasi dan saran yang diharapkan dapat 
bermanfaat bagi semua pihak yang berkepentingan. 
    Kesimpulan  
Kesimpulan penelitian dimaksudkan untuk mempermudah pembaca dalam 
memahami hasil penelitian  Dari hasil penelitian yang berjudul “Pengaruh Harga 
Kompetitif, Pemasaran Digital, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 
Pembelian IndiHome Fiber Studi Kasus PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel 
Wonogiri”, maka dapat disimpulan sebagai berikut : 
 . Harga kompetitif bernilai positif dan berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
Datel Wonogiri dengan nilai Thitung  ,    > Ttabel  ,    dengan tingkat 
signifikansi  ,    dan probabilitas signifikansi sebesar  ,    <  ,  .  
 . Pemasaran digital bernilai positif dan berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian IndiHome Fiber PT Telekomunikasi 
Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri dengan nilai Thitung  ,    > Ttabel  ,    
dengan tingkat signifikansi  ,    dan probabilitas signifikansi sebesar  ,    
<  ,  .  
   
 
 
 
 . Kualitas pelayanan bernilai positif dan berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian IndiHome Fiber PT Telekomunikasi 
Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri dengan nilai Thitung  ,    > Ttabel  ,    
dengan tingkat signifikansi  ,    dan probabilitas signifikansi sebesar  ,    
<  ,  .  
 . Harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan secara bersama-
sama bernilai positif dan keseluruhan variabel independen berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian IndiHome Fiber PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri. Nilai Fhitung   ,    > Ftabel 
 ,    dan probabilitas signifikansi  ,    <  ,  . 
 .  Hasil uji koefisien determinasi bahwa model summary besarnya Adjusted 
R  adalah  ,   . Hal ini menunjukkan bahwa   ,   variabel keputusan 
pembelian dapat dijelaskan oleh kombinasi dari ketiga variabel independen 
yaitu harga kompetitif, pemasaran digital dan kualitas pelayanan. 
Sedangkan      -   ,   =   ,   variabel keputusan pembelian dijelaskan 
oleh sebab-sebab variabel independen yang lain. 
    Keterbatasan Penelitian 
Dalam penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan, diantaranya adalah 
sebagai berikut : 
 . Keterbatasan waktu peneliti sehingga dalam penelitian ini hanya 
menggunakan tiga variabel bebas untuk melihat pengaruhnya terhadap 
keputusan pembelian IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 
   
 
 
 
Datel Wonogiri padahal masih banyak variabel bebas lain yang belum 
dimasukkan dalam penelitian ini. 
 . Sampel yang digunakan dalam penelitian ini hanya     responden. Sampel 
tersebut dimungkinkan belum bisa mewakili kondisi populasi pada 
pelanggan IndiHome Fiber PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel 
Wonogiri. Sampel     responden saja peneliti agak kesusahan dalam 
penyebarannya, karena susah dalam mencari responden dan tidak sedikit 
pula responden yang tidak mau mengisi kuesioner. 
    Implikasi dan Saran  
Berdasarkan penelitian diatas dapat dikemukakan beberapa saran sebagai 
masukan atau pertimbangan untuk kedepannya, diantaranya adalah : 
 . Bagi Perusahaan 
Studi ini diharapkan dapat memberikan pemahaman kepada PT 
Telekomunikasi Indonesia, Tbk. Datel Wonogiri bahwa pelanggan 
memutuskan untuk berlangganan IndiHome Fiber salah satunya karena 
harga produk yang kompetitif, media promosi dan kualitas pelayanan. Maka 
ketiga hal tersebut harus diperhatikan demi keutuhan dan penambahan 
pelanggan. 
 . Bagi Penelitian Selanjutnya 
a. Penelitian selanjutnya sebaiknya menambah atau menggunakan 
variabel-variabel bebas lainnya diluar model model penelitian ini. 
Misalnya adalah sales promotion, word of mouth communication. 
   
 
 
 
Sehingga dapat memberikan penjelasan yang lebih kompleks mengenai 
apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.   
b. Melakukan penelitian dengan sampel yang lebih besar yang dapat 
mewakili populasi, sehingga akan lebih menambah konsistensi hasil 
penelitiannya. 
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Surakarta,    Desember      
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  KUESIONER PENELITIAN 
I. IDENTITAS RESPONDEN 
a. Nama  : 
b. Jenis Kelamin  :  Laki-laki   Perempuan 
c. Usia   :   -   th     -   th  
    -   th   >    th 
d. Pendidikan Terakhir : SD    SMA    
      SMP    Perguruan Tinggi 
e. Pekerjaan   : PNS/Pensiunan    
  POLRI/TNI/Pensiunan  
  Wiraswasta 
  Ibu Rumah Tangga  
  Petani  
  Lain-lain 
f. Pendapatan Per Bulan : <     rb  
      rb –   jt 
    jt –   jt 
  >    jt 
g. Jenis Berlangganan :  P    
   P    
   P 
 
   
 
 
 
II. PETUNJUK PENGISIAN 
a. Mohon dengan homat bantuan dan kesediaan saudara/i untuk 
menjawab pertanyaan yang ada. 
b. Berilah tanda “X” pada kolom yang anda pilih sesuai dengan 
kenyataan atau yang sebenarnya. 
c. Ada    skor alternatif jawaban, yaitu : 
Mulai dari Sangat tidak setuju                      Sangat setuju 
III. DAFTAR PERTANYAAN 
No Harga Kompetitif (X )                      
 . Harga produk IndiHome 
Fiber yang ditawarkan 
sesuai dengan manfaat yang 
diperoleh pelanggan  
          
 . Adanya konfirmasi dari 
pihak PT Telkom kepada 
pelanggan jika terjadi 
kenaikan atau penurunan 
harga produk 
          
 . Harga produk IndiHome 
Fiber lebih terjangkau dari 
pada produk pesaing  
          
 
No Pemasaran Digital (X )                      
 . Saya dapat mengakses 
informasi tentang 
IndiHome Fiber dari situs 
http://indihome.co.id  
          
 . Saya bisa mendapatkan 
informasi terkait produk 
IndiHome Fiber melalui 
situs pencarian 
          
 . Saya mengetahui bahwa 
IndiHome memasang iklan 
di internet  
          
 . Saya mengetahui iklan 
IndiHome Fiber di situs lain 
          
Tabel berlanjut .... 
 
   
 
 
 
Lanjutan Tabel 
No Pemasaran Digital (X )                      
 . Saya mudah menghubungi 
customer service/marketing 
baik secara online chat 
maupun via WA atau 
medsos  
          
 . Saya mengetahui bahwa 
IndiHome Fiber aktif iklan 
di jejaring sosial seperti 
faceebook dan twitter 
          
 . Saya mengetahui bahwa 
IndiHome Fiber 
menggunakan e-mail untuk 
sarana pemasaran 
produknya  
          
 . Saya mendapatkan pesan 
lewat medsos dan 
kunjungan dari pihak  
IndiHome Fiber yang 
menanyakan tentang 
produknya 
          
 
No Kualitas Pelayanan (X )                      
 . Petugas PT Telkom Datel 
Wonogiri berpakaian sopan 
dan rapi 
          
 . Kemampuan dan 
konsistensi pelayanan 
petugas PT Telkom Datel 
Wonogiri dapat dipercaya 
          
 . Kemampuan petugas PT 
Telkom Datel Wonogiri 
yang cepat tanggap dalam 
mengatasi keluhan 
pelanggan 
          
 . Petugas PT Telkom Datel 
Wonogiri yang memiliki 
keterampilan dan keahlian 
teknis yang baik 
          
 . Petugas PT Telkom Datel 
Wonogiri yang peka dalam 
memahami keinginan 
pelanggan 
          
 
   
 
 
 
No Keputusan Pembelian (Y)                      
 . Saya berlangganan 
IndiHome Fiber karena 
untuk memenuhi kebutuhan 
dalam hal layanan internet, 
TV berbayar dan atau 
layanan fixed telephone 
          
 . Setelah adanya promosi 
penjualan saya merasa 
ingin mencoba produk 
IndiHome Fiber 
          
 . Saya merasa mantab akan 
kualitas layanan internet, 
TV berbayar dan layanan 
fixed telephone dari 
IndiHome Fiber 
          
 . Saya memutuskan untuk 
terus berlangganan 
IndiHome Fiber   
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Respon
den 
Jenis 
Kelamin 
Usia Pendidikan 
Akhir 
Pekerjaan Pendapatan 
Per Bulan 
Jenis 
Berlangganan 
  Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/ 
Pensiunan 
>   jt  P 
  Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/ 
Pensiunan 
  jt –   jt  P 
  Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/ 
Pensiunan 
>   jt  P 
  Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
  Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
  Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/ 
Pensiunan 
>   jt  P 
  Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
POLRI/TNI
/Pensiunan 
>   jt  P 
  Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   
 
 
 
  Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Ibu Rumah 
Tangga 
  jt -   jt  P 
   Perempuan >    
th 
SMA Wiraswasta >   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta >   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta >   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain >   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
SMA PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt -   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
  jt -   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt -   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Ibu Rumah 
Tangga 
  jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta >   jt  P 
   
 
 
 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta >   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta >   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain >   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta >   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
SMA PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain >   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan >    
th 
SMA Wiraswasta >   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta >   jt  P 
   
 
 
 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta >   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
TInggi 
POLRI/TNI
/Pensiunan 
>    jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
  jt –   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
  jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Lain-lain   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   
 
 
 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Ibu Rumah 
Tangga 
  jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Perempuan >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
  jt -   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt -   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt -   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
POLRI/TNI
/Pensiunan 
>   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Wiraswasta >   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA Lain-lain >   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain   jt –   jt  P 
   
 
 
 
   Perempuan   -   
th 
SMA Lain-lain   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
  jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
  jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
SMA PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
   Perempuan >    
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Perempuan   -   
th 
SMA Wiraswasta   jt –   jt  P 
   Laki-laki   -   
th 
Perguruan 
Tinggi 
Lain-lain >   jt  P 
    Laki-laki >    
th 
Perguruan 
Tinggi 
PNS/Pensiu
nan 
>   jt  P 
 
  
   
 
 
 
Lampiran    
Output Statistik Deskriptif 
 
Statistics 
 
Jenis 
Kelamin Usia 
Pendidikan 
Terakhir Pekerjaan 
Pendapatan 
Per Bulan 
Jenis 
Berlangganan 
N Valid                         
Missing             
 
Jenis Kelamin 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid Laki-laki      ,    ,    ,  
Peremuan      ,    ,        
Total                  
 
Usia 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid   -   th                   
  -   th                   
  -   th                   
>    th                    
Total                  
 
 
Pendidikan Terakhir 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid SMA      ,    ,    ,  
Perguruan Tinggi      ,    ,        
Total                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
Pekerjaan 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid PNS/Pensiunan                   
POLRI/TNI/Pensiunan    ,   ,    ,  
Wiraswasta      ,    ,    ,  
Ibu Rumah Tangga    ,   ,    ,  
Lain-lain      ,    ,        
Total                  
 
Pendapatan Per Bulan 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid   jt -   jt                   
>   jt                    
Total                  
 
Jenis Berlangganan 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid  P      ,    ,    ,  
 P      ,    ,        
Total                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
   
 
 
 
Lampiran   
Uji Validitas 
 
Hasil Uji Validitas Harga Kompetitif 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 
HK              ,    ,    
HK              ,    ,    
HK              ,    ,    
 
Hasil Uji Validitas Pemasaran Digital 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 
PD               ,    ,    
PD               ,    ,    
PD               ,    ,    
PD               ,    ,    
PD               ,    ,    
PD               ,    ,    
PD               ,    ,    
PD               ,    ,    
 
Hasil Uji Validitas Kualitas Pelayanan 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 
SQ               ,    ,    
SQ               ,    ,    
SQ               ,    ,    
SQ               ,    ,    
SQ               ,    ,    
 
 
 
 
   
 
 
 
 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance if 
Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 
KP              ,    ,    
KP              ,    ,    
KP              ,    ,    
KP              ,    ,    
 
  
   
 
 
 
Lampiran    
Hasil Uji Reliabilitas 
Hasil Uji Reliabilitas Harga Kompetitif 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid           
Excluded
a
   ,  
Total           
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
 
 
 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
HK                 
HK                 
HK                 
 
Hasil Uji Reliabilitas Pemasaran Digital 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid           
Excluded
a
   ,  
Total           
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
 
 
 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,      
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,      
   
 
 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
PD       ,        
PD       ,        
PD       ,        
PD       ,        
PD       ,        
PD       ,        
PD                 
PD                 
 
Hasil Uji Reliabilitas Kualitas Pelayanan 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid           
Excluded
a
   ,  
Total           
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
 
 
 
 
 
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
SQ                 
SQ                 
SQ                 
SQ                 
SQ                 
 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,      
    
 
 
 
Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid           
Excluded
a
   ,  
Total           
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,      
 
Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
KP       ,        
KP                 
KP                 
KP                 
 
 
  
    
 
 
 
Lampiran   
Hasil Uji Asumsi Klasik 
Hasil Uji Normalitas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hasil Uji Multikolonieritas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
  (Constant) -             -      ,      
HK ,    ,    ,          ,    ,          
PD ,    ,    ,          ,    ,          
SQ ,    ,    ,          ,    ,          
a. Dependent Variable: KP 
 
 
 
 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N     
Normal Parameters
a,b
 Mean ,        
Std. Deviation            
Most Extreme Differences Absolute ,    
Positive ,    
Negative -,    
Test Statistic ,    
Asymp. Sig. ( -tailed) ,   
c,d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
    
 
 
 
 
Hasil Uji Heterokedastisitas 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients  
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
  (Constant)                    ,    
HK -,    ,    -,    -,    ,    
PD -,    ,    -,    -      ,    
SQ ,    ,    ,    ,    ,    
a. Dependent Variable: RES_  
 
  
    
 
 
 
Lampiran    
Hasil Analisis Uji Regresi Berganda  
 
Variables Entered/Removeda 
Model 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed Method 
  SQ, HK, PD
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: KP 
b. All requested variables entered. 
 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
  ,   
a
 ,    ,          
a. Predictors: (Constant), SQ, HK, PD 
b. Dependent Variable: KP 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
  Regression                           ,   
b
 
Residual                    
Total                
a. Dependent Variable: KP 
b. Predictors: (Constant), SQ, HK, PD 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients  
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
  (Constant) -             -      ,    
HK ,    ,    ,          ,    
PD ,    ,    ,          ,    
SQ ,    ,    ,          ,    
a. Dependent Variable: KP 
 
 
 
 
    
 
 
 
Lampiran   
Harga IndiHome Fiber 
 
 
 
  
    
 
 
 
Lampiran     
Bukti Pemasaran Digital PT Telkom Datel Wonogiri 
 . Website 
 
 . Optimasi Mesin Pencari (SEO) 
 
 
 
    
 
 
 
 . Periklanan Berbasis Klik Pencarian Berbayar 
 
 . Pemasaran Afiliasi dan Kemitraan Strategis 
 
 
    
 
 
 
 . Hubungan Masyarakat Online 
 
 . Jejaring Sosial (Faceebook) 
 
    
 
 
 
 . Surat Elektronik (e-mail) 
 
 . Manajemen Hubungan Konsumen 
 
 
 
  
  
    
 
 
 
Lampiran     
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
Nama  : Afan Nur Cahyo 
Alamat  : Jenar Rt       Pracimantoro, Wonogiri 
No. Hp. :              
E-mail  : afannurcahyo  @gmail.com 
INFORMASI PRIBADI 
Tempat Lahir  : Wonogiri 
Tanggal Lahir  :    April      
Jenis Kelamin  : Laki-laki 
Agama   : Islam 
Status   : Belum Menikah 
Kewarganegaraan : Indonesia 
PENDIDIKAN 
     – Selesai  : IAIN Surakarta 
     –       : SMA Adh Dhuhaa Sukoharjo 
     –       : SMP N   Pracimantoro 
     –       : SD N   Pracimantoro 
     –       : TK Pertiwi II Pracimantoro 
 
 
 
